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Abstrakt

| detta examensarbete redogérs for vilket som ar det mest andamalsenliga sattet for
foretaget Vestelli Oy att etablera sig pa den norska marknaden. Foretaget har sedan nagra
ar tillbaka varit etablerat pa den svenska marknaden. Syftet med undersokningen ar att
anvanda sig av den tidigare expanderingen till den svenska marknaden som referens, samt
att hitta det mest andamalsenliga sattet att etablera sig pa den norska marknaden ur

foretagets synvinkel.

Empiridelen innefattar sjalva undersdkningen, intervjun samt de resultat som
undersdkningen kommit fram till. | examensarbetets teoretiska del har anvants
sekundardata och harredogors for de olika etableringsformerna, valutarisker, beskattning,
mervardesskatter samt tullavgifter. Dartill undersdks skillnaden mellan Norge och Sverige

ur ett foretags etableringssynvinkel.

Empiridelen i examensarbetet innehaller en kvalitativ undersékning bestdende av en
intervju med foretagets landsansvariga for den svenska marknaden. Malsattningen med
intervjun ar att fa en uppfattning om vad foéretagets vision ar med etableringen till den

norska marknaden samt dess synpunkter pa en [6nsam expandering.

Resultatet visar mest I[6nsamma etableringssattet for Vestelli Oy skulle vara att anvanda sig
av en handelsagent eller licensforsaljning eller licenstillverkning pa den norska marknaden.

Resultatet ar baserat pa intervjun samt den teoretiska delen av arbetet.

Sprak: svenska
Nyckelord: etablering, beskattning, Norge



OPINNAYTETYO

Tekija: Theo Wasstrom

Koulutus ja paikkakunta: Liiketalous, Turku
Suuntautumisvaihtoehto: Laskentatoimi
Ohjaaja(t): Fredrik Strandberg

Nimike: Suomalaisen yrityksen toiminnan laajentaminen Norjaan

Paivamaara 18.04.2022 Sivumaara: 34 Liitteet: 1

Tiivistelma

Tassa opinndytetydssa selvitetdadan mika on jarkevin tapa yritykselle Vestelli Oy aloittaa
toiminta Norjan markkinoilla. Yritys on muutaman vuoden takaa aloittanut toimintansa
Ruotsin markkinoilla. Tutkimuksen tarkoituksena on kdyttdaa aiempaa laajennusta Ruotsin
markkinoille referenssina ja |0ytaa yritykselle jarkevin tapa toiminnan aloittamiselle Norjan

markkinoilla.

Empiirinen osa sisaltaa itse tutkimuksen, haastattelun ja tulokset joihin tutkimus on tullut.
Opinndytetyon teoreettisessa osassa on kaytetty toissijaista dataa, jotka kuvaavat eri
laajentamistapoja, valuuttariskejd, verotusta, arvonlisdveroa ja tullimaksuja. Lisdksi

tarkastellaan Norjan ja Ruotsin valista eroa yrityksen perustamisen nakdkulmasta.

Opinndytetydn empiirinen osa sisaltaa kvalitatiivisen tutkimuksen, joka koostuu yrityksen
Ruotsin maajohtajan haastattelusta. Haastattelun tavoitteena on saada kasitys yrityksen

visiosta Norjan markkinoille ja heidan ndkemyksensa kannattavasta laajentamisesta.

Taman opinndytetyon tuloksena on, etta Vestelli Oy:n jarkevin tapa olisi kdyttaa kaupallista
edustajaa tai lisenssimyyntid tai lisenssivalmistusta Norjan markkinoilla. Tulos perustuu

haastatteluun ja tydn teoreettiseen osaan.
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Abstract

In this bachelor’s thesis it is examined what is the most suitable way for the company
Vestelli Oy to establish itself on the Norwegian market. The company has now been
established on the Swedish market for a few years. The purpose of the study is to use the
previous expansion to the Swedish market as a reference, and to find the most suitable

way for the company to establish itself on the Norwegian market.

The empirical part of the thesis includes the study itself, the interview, and the results. In
the theoretical part of the thesis, secondary data has been used which describes the various
forms of establishment, currency risks, taxation, VAT, and customs duties. In addition, the
difference between Norway and Sweden is examined from a company’s establishment

point of view.

The empirical part contains a qualitative study consisting of an interview with the
company’s country manager for the Swedish market. The aim of the interview is to get an
idea of what the company’s vision for the Norwegian market is and their views on a

profitable expansion.

The result of this thesis is that the most suitable way of establishing Vestelli Oy on the
Norwegian market would be by using a commercial agent or license sales or license

manufacturing. The result is based on the interview and the theoretical part of the thesis.

Language: Swedish
Key words: establishment, taxation, Norway
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1 Inledning

| dagens globaliserade samhalle valjer allt fler foretag att expandera deras verksamhet till
nya internationella marknader. Det ar allmant kdnt att det behdvs kunskap om strukturer
och kulturer i de lander dar foretag vill etablera sig, det ar viktigt att kanna till lagar och
forordningar som majligen kan fa konsekvenser for verksamheten i det egna landet. Trots
att vi idag har ett helt annat kunnande infér utlandsetableringar, finns det anda atskilliga

faktorer som féretag bor beakta vid en utlandsetablering. (KPMG, 2012)

Foretag idag har tillgang till andra landers marknader via olika etableringsformer. Det finns
flertalet etableringsformer som féretag kan anvanda sig av vid en expansion till en ny

marknad. (KPMG, 2012)

Eftersom dmnet ar aktuellt nu, samt kommer att fortsatta vara deti framtiden, ar det viktigt

att ha kunskap om hur internationell féretagsetablering fungerar.

1.1 Problemformulering

| dagens lage blir allt flera foretag internationellt verksamma. Det finns en mangd orsaker
till varfor foretag vill etablera sig pa en ny internationell marknad. De flesta ar av

ekonomiska skal, till exempel att foretaget soker en ny [l6nsam marknad som det kan vaxa

o

pa.

| detta examensarbete kommer det att undersokas vilket som ar det mest andamalsenliga
sattet for Vestelli Oy att etablera sig pa den norska marknaden. Vilka orsaker ligger bakom
foretagets vilja att etablera sig pa marknaden, samt hur deras etablering kan tankas komma
se ut. Varfor har de valt just den marknaden? Vilka etableringsalternativ finns det och kan

man utga ifran tidigare etableringar?

1.2 Syfte och fragestillningar

Syftet med arbetet ar att undersoka ifall Vestelli Oy:s vision om att etablera sig pa den

norska marknaden ar andamalsenligt for foretaget.



Fragestallningar i arbetet ar foljande:

- Vilken inverkan skulle en etablering pa den norska marknaden ha for Vestellis Oy:s

verksamhet?

- Vilken etableringsform skulle vara den mest dandamalsenliga ur foretagets

synvinkel?
- Uppstar det svarigheter for foretaget i och med att Norge inte ar ett EU-land?
- Vad bor beaktas vid en utlandsetablering?

Fragestallningarna utgor grunden for arbetet.

1.3 Avgréinsningar

Eftersom ett foretags etableringsprocess till en ny internationell marknad ar ett brett
amne, och att fa undersokningen sa relevant som mojligt, valdes det att fokusera pa endast
ett foretag och en specifik marknad. For att fa undersdkningen att bli sa relevant som

mojligt.

Den teoretiska delen av arbetet ar avgransad till det mest vasentliga. Arbetet redogor
teoretiskt for de vanligaste etableringsformerna som brukar anvandas vid en
utlandsetablering. Dessutom behandlas dven risker och problem som kan uppkomma da
foretag etablerar sig pa en ny marknad. | undersékningen behandlas det ej nagra
Ionsamhetskalkyler, utan resultatet ar baserat pa intervjun samt den teoretiska delen av

arbetet.

1.4 Vestelli Oy

| detta arbete undersoks foretaget Vestelli Oy, hur foretaget pa det mest ekonomiskt
I6nsamma samt minst riskfyllda satt skulle kunna etablera sin verksamhet pa den norska
marknaden. Orsaken till detta arbete ar att foretaget har varit etablerat pa den svenska
marknaden sedan 2019 genom ett dotterbolag Vestelli Sverige Ab. Nasta steg for foretaget

skulle nu vara att vidare expandera sig, och da skulle Norge vara nasta marknad.
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Vestelli Oy ar en produkttillverkare och helhetsaktér inom avloppsbranschen. Foretaget har
sitt huvudkontor i Inga. | dagens lage har de ca 10 anstéllda fordelade pa tre olika platser i

Finland.

2 Metoder

| den teoretiska delen av arbetet sa behandlas orsaker till varfor foretag vill etablera sig
utomlands samt de olika etableringsalternativen pa ett allmant plan. Det tas dven upp de

olika svarigheter och risker som uppkommer vid foretags utlandsetablering.

Den valda forskningsmetoden fér examensarbete ar aktionsforskning.

Aktionsforskning ar en praktiskt inriktad strategi. Aktionsforskningens fokus ligger pa att
kunna reda ut riktiga problem, vanligen problem inom foretag och organisationer. En
|6sning av dessa problem skulle medféra 6kad effektivitet. Forskningsstrategin lampar sig
ocksd val da det vantas forandring, forandring kan 16sa problem men har samtidigt

mojlighet att finna nya kunskaper och olika handlingsmetoder. (Aktionsforskning, u.a.)

Da forskningsstrategin ar valdigt pragmatisk passar den framst for smaskalig forskning. Da
syftet vanligen ar att oka effektivitet i en organisation ar det viktigt att forskaren ar val

insatt i den organisation som man utfér undersékningen i. (Bryman & Bell, 2013)

Datainsamlingen kan vara olika beroende pa vad som undersoks. Eftersom
aktionsforskning ar en kvalitativ metod anvander man sig ofta av intervjuer, litteratur och
observationer. P4 samma satt som datainsamlingen ar det resultat man far av en
aktionsforskning varierande beroende pa vad som undersokts. Eftersom det man
undersokt ar valdigt specifikt, har resultatet man kommer fram till vanligen endast relevans
for organisationen som det ar framtaget for. Darfor sa finns det en begransad majlighet till

att gora en generalisering av resultatet. (Aktionsforskning, u.a.)



3 Varfor utlandsetablering?

Det finns bade ekonomiska samt icke ekonomiska orsaker for att foretag valjer att etablera

sig pa en internationell marknad. (Engdahl, 2006)

De ekonomiska orsakerna for etableringen pa en internationell marknad kan vara 6verskott
av anstallda eller 6verskott av ravaror. Foretaget blir dessutom mer konkurrenskraftigt pa

marknaden och Iénsamheten samt vinstmajligheterna blir battre pa sikt.

Det ar svarare att definiera de icke-ekonomiska motiven for att foretag valjer att etablera
sig pa en internationell marknad. Till de icke ekonomiska motiven hor bland annat ifall
foretag far forfragan av en kund, ifall de kunde bérja exportera eller ifall de helt enkelt vill
bidra med att skapa arbeten i ett annat land. Dock &r de satsningar sillan motiverade pa

rent vinstinriktade grunder, trots att vissa projekt ar vinstgivande.

Da ett foretag vill etablera sig pa en internationell marknad sa krdvs det ganska mycket av
foretaget. Foretaget behdver stoérre kapital, mer personal, en foéretagsledning som ar
motiverad att arbeta pa den nya marknaden samt betryggande hjdlpmedel inom foretagets
produktion for att etableringen ska ga sa bra som mojligt. Foretaget boér dessutom ha en
bra marknadsinblick samt vara medvetna om vad konkurrenternas styrkor och svagheter
ar. Foretaget bor gora en omsorgsfull analys av dessa innan man ger sig ut pa en

internationell marknad. (Engdahl, 2006)

4 Alternativa etableringsformer

Nya marknader innebdr nya utmaningar for foéretaget. Forutom att veta vilken marknad
foretaget ska satsa pa, sa ar det viktigt att kdnna till och kunna valja ratt etableringsform
for foretaget. Detta val kan vara avgbrande ifall bolaget kommer att lyckas etablera sin
verksamhet pa ett ekonomiskt ld6nsamt satt pa den nya marknaden. Viktiga fragor som bor
stéllas vid valet av etableringsform ar vad ar foretagets mal ar, vilka resurser foretaget har
och hur mycket kontroll av den utlandska verksamheten foretaget dnskar ha. Dessutom
kan det finnas olika krav och olika regler for etableringsformer pa olika marknader.

(Engdahl, 2006)



4.1 Direkt etablering

Inom direkt etablering av bolag finns det flera olika metoder man kan valja mellan. Det som
alla metoder har gemensamt ar att de alla pa ndgot satt har en direktkontakt med

slutkunden. Kontakten till slutkunden sker utan nagra mellanhander.

4.1.1 Dotterbolag och koncern

Ett av de vanligaste satten att etablera sig pa en ny marknad ar genom ett dotterbolag.
Genom ett dotterbolag kan man effektivt sdlja och marknadsféra sina varor pa den nya
marknaden. Dotterbolaget blir ett lokalt foretag pa marknaden, men har samtidigt stod av
moderbolaget. Pa grund av att dotterbolaget ar lokalt sa kan det anpassa sig till den nya
kulturen samt marknaden. Ett dotterbolag ger andra mdjligheter att kontrollera sin
verksamhet dn vad indirekta etableringsformer ger. Ifall férsaljningen dven gar bra, sa ger
ett dotterbolag dessutom battre avkastning da man inte behdver dela intdkterna med
nagon annan. Dock finns det risker samt okade kostnader med att starta upp ett nytt
foretag, det behdvs ny personal, kontakter, utrustning samt nagon form av lokal att styra

verksamheten ifran. (Engdahl, 2006)

Vanligen sa borjar foretag sin internationella verksamhet genom att exportera. Om varorna
ar efterfragade och marknaden vaxer i snabb takt, finns det dock en risk att lokala foretag
kopierar produkten och grundar en egen lokal produktion. Det kan vara svart att foérhindra
detta och totalt omgjligt ifall patent av produkten saknas. Da kan det vara en fordel att
grunda ett tillverkande dotterbolag pa den lokala marknaden. Engdahl (2004) ndmner
nagra ekonomiska skdl for att ha ett tillverkande dotterbolag. Han beskriver att
tillverkningskostnaderna kan vara mycket lagre utomlands, och da varorna produceras
lokalt sa pafors det inga importavgifter och transportkostnader. Dessutom kan lokalt
producerade varor vara mer anpassade till lokala krav. Da man etablerar ett tillverkande
dotterbolag sa brukar det krdva stora investeringar och darav stora risker, vilket kan vara

en avgorande period i bolagets utveckling. (Engdahl, 2006)
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Ett dotterbolag ar en egen juridisk person. Detta kan vara en fordel i vissa fall da man kan
skydda moderbolaget ifall det skulle handa nagonting med den utlandska verksamheten.
Ett foretag dr i regel ett eget skattesubjekt och darfor ska dotterbolagets intdakter redovisas
enligt de regler som beaktas i det land dar dotterbolaget ar etablerat. Eftersom det berér
tva olika bolag ar det viktigt att transaktionerna mellan foretagen ar marknadsmassiga. Det
ar meningen att man inte ska kunna éverfora vinster pa ett oberattigat satt mellan de olika

landerna. (PWC, 2019)

En koncern bestar av ett moderbolag samt ett eller flera dotterbolag. En koncern uppstar
da ett foretag grundar eller forvarvar ett redan befintligt bolag. Orsaker till en
koncernbildning kan vara manga, till exempel kan det finnas finansiella och skattemassiga
orsaker, samtidigt som foretaget stravar efter kontroll av verksamheter samt kontroll av
olika ansvarsomraden. En koncern uppstar normalt dd moderbolaget dger majoriteten av
ett annat foretags, aktier, andelar eller andra rattigheter som ger rostratt. Det gar endast

att grunda en koncern mellan juridiska personer. (PWC, 2020)

Vid en koncernbildning kan man i den nya koncernen uppna synergieffekter som ett ensamt
foretag inte skulle kunna uppna. Dessa kan vara exempelvis lagre kostnader inom bland
annat produktion, inkdp, marknadsféring samt samordning av administration. Aven

forsaljningen kan 6ka genom synergieffekter. (PWC, 2020)

Andra fordelar med att ha en koncern ar skatteutjamning mellan koncernens féretag. Det
gor det mojligt att lana pengar mellan foretagen i koncernen samt att sprida ut riskerna

mellan de olika bolagen. (PWC, 2020)

En koncern ar ingen specifik etableringsform men detta tas anda upp i arbetet pa grund av

att en koncern uppstar om foretaget valjer att grunda ett dotterbolag.

Med undantag av sma koncerner, ska en koncern uppratta ett koncernbokslut. Pa grund av
att en koncern ar en ekonomisk helhet vill man med ett koncernbokslut ge en rattvis och
riktig bild av koncernens ekonomiska stallning samt resultat. Bokslutet ska upprattas som
en Oversikt av koncernbolagens balansrdakningar, resultatrakningar och noterna till dessa.

(Bokféringsnamnden, 2017)

Ett koncernbokslut behdver inte upprattas ifall att under den pagdende

rakenskapsperioden samt den foregaende rdakenskapsperioden har hogst en av féljande
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granser overskridits: en omsattning pa 12 000 000 euro, balansomslutning pa 6 000 000
euro samt genomsnitts antal anstdllda under rakenskapsperioden ar 50. Det betyder att
mindre koncerner inte behdver uppratta nagot koncernbokslut. (Bokféringsnamnden,

2017)

Internprissattning innebar prisattningen av transaktioner mellan tva foretag som ingar i
samma koncern. Transaktioner mellan koncernbolag utsatts for skattemdssig bedémning
vid internprissattning. Exempel pa dessa transaktioner kan vara handel med produkter eller
tjdnster, samt ersattning for bruk av immateriell egendom och finanisering.

(Skatteforvaltningen, 2016)

Det betyder att interna transaktioner inom koncernen ska ga enligt samma prissattning
som transaktioner mellan oberoende foretag. Prissattningen bestammer hur mycket skatt
som ska betalas i en stat. Ifall prissattningen ar fel kan stater tappa betydande
skatteintakter. Pa grund av det har Skatteforvaltningen nogranna kontroller av sadana

transaktioner. (Skatteférvaltningen, 2016)

4.1.2 Filial

Da ett bolag etablerar ett avdelningskontor med sjalvstandig forvaltning i ett annat land
kallas det for en filial. En filial ar inte en egen juridisk person, utan en del av det
ursprungliga, i detta fall, finlandska bolaget. Filialen har darfor inga egna tillgangar, utan
dess tillgangar samt skulder star i moderbolagets namn. Darfor behovs det vid registrering
av en filial inte heller nagot aktiekapital. Filialens intakter ska darefter beskattas av det
finlandska bolaget i Finland. Dock maste bolaget vara uppmarksamt pa att filialen inte skall
uppfylla de krav som ett fast driftstalle gor, for i sddana fall kommer bolaget att bli

skatteskyldigt i det land som filialen ar etablerad i for de intdakter som raknas till filialen.

En filial kan stangas ner nar som helst, och lampar sig pa sa satt val for verksamheter som
ar tidsbegransade. Dock ska man komma ihag att eventuella kontrakt och skyldigheter for
filialen fortfarande ar pa foretagets ansvar efter filialens stangning. Filialer ar lampliga for

expandering till en ny marknad. (PWC, 2019)



4.1.3 Foretagskop

| de flesta fall da ett foretag etablerar sig pa en ny marknad via ett dotterbolag sker det
genom ett uppkop av ett redan existerande bolag. Det kan vara en tidigare representant,
en tidigare agent eller en konkurrent det handlar om. Da uppkdpet sker sa finns det en
fungerande organisation som kan behdva omstruktureras, men lokaler och personal finns
redan. Ifall det ar en gammal representant sa finns det vanligen dven etablerade produkt-
samt kundkontakter. Ifall man koépt upp en konkurrent sa kommer deras kunder samt

marknadskunskaper till nytta for foretaget. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

Det finns vanligen mojlighet att kopa en agents, en konkurrents eller en distributérs
verksamhet ifall ratt tillfalle utnyttjas. De personer i foretaget som behandlar agenter och
distributorer ska ha kompetens samt helst ocksa vana att skota foretagskép och skota
storre beslut. Pa sa satt kan man fatta ett snabbt beslut nar ett bra tillfalle dyker upp.

(Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

4.1.4 Exportsamverkan

Genom att féretag samarbetar forenas bade kompetens och affarsmajligheter som de
respektive foretagen besitter. Genom samarbete kan foretagen uppna affarer som de inte
skulle ha kunnat genomféra pa egen hand, och da forhoppningsvis utféra dessa affarer med
god l6nsamhet. Engdahl (2006) beskriver exempel pa olika former av samverkan. Han
namner samverkan mellan foretag i olika exportlander, ett sddant samarbete innebar en
utokad kunskaps- och kompetensbas samt 6kade tillgangar till marknadskontakter. Han
namner ytterligare att féretag som verkar pa samma exportmarknad kan genom samarbete
fa tillgang till lokala resurser som inte annars vore tillgiangliga for utlandska foretag. Detta

kan dven bendamnas joint venture. (Engdahl, 2006)

Det gemensamma for exemplen som Engdahl (2006) beskriver ar att strategierna for
samverkan anvands da bolag inte sjdlvmant klarar av att utféra en affar. Samverkan
innefattar endast sma delar av den totala verksamheten. Ifall samverkan mellan féretagen
utvecklas pa sadant satt att det ena foretagets suverdnitet blir hotat, kan samverkan

antingen avbrytas eller sa kan en foretagsfusion genomforas.
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Vad innebdr exportsamverkan? Enligt Engdahl (2006) ar exportsamverkan ett exempel pa
en samarbetsmodell vars innebdrd ar att olika bolag helt eller delvis arbetar tillsammans
pa vissa marknader. Ovriga exempel pa former av internationellt samarbete &r piggyback
samt samverkan mellan foretag i en koncern. Engdahl (2006) beskriver att piggyback i de
flesta fall innebar att ett storre internationellt bolag bistar ett eller atskilliga mindre bolag
fran dess hemland, genom att féretrdda dem pa en eller fler marknader. Det dr emellertid
inte nagon form av samverkan da de sma bolagen ar helt beroende av att de storre bolagen

vill uppfylla sina forpliktelser.

For de bolag som medverkar i exportsamverkan blir exportforsaljningens kostnader lagre
an ifall varje bolag skulle ha arbetat sjalvstandigt. Forutom kostnadsférmanerna kan ocksa
viktiga konkurrensfordelar fas pa grund av ett effektivt utbud uppstar. Ifall bolag med
konkurrerande produkter samverkar skapas den storsta fordelen. Om de styr marknaden
kan de undvika priskonkurrens. Alla storleks foretag har méjlighet att uppna de férdelar

som exportsamverkan kan ge. (Engdahl, 2006)

Det finns vissa svarigheter med att samordna exportsamverkan. Svarigheterna kan
uppkomma redan da man bdrjar bilda en grupp, soker kompanjoner samt vid planeringen

av ett gemensamt handlingsprogram. (Engdahl, 2006)

Okat utbud och en bredare marknad samt béattre marknadsutveckling &n vad
ensamstaende foretag i de flesta fall kan utfoéra, ar nagra av de fordelar som féretag kan
erhdlla genom exportsamverkan. En exportsamverkansgrupp kan grunda egna
forsaljningsforetag pa diverse marknader samt anstalla lokal personal vars sysselsdttning
de samverkande bolagen kan reglera ifall de drar nytta av tillfallet. Ifall det inte finns ndgra
konkurrensfordelar att erhdlla genom ett samarbete pa marknaden ar kostnadsfordelarna
pa langt hall inte tillrackligt bra for att halla ihop en exportsamverkansgrupp. (Engdahl,
2006)

Tydliga nackdelar med samverkan ar att det kan bli svarigheter med att ta upp nya
produkter, samt svarigheter med att marknadsfora och sidlja dem genom

exportsamverkansgruppen. (Engdahl, 2006)
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4.1.5 Joint venture

Ett joint venture ar en sammanstallning av tva eller fler parter som slar ihop sina resurser i
ett gemensamt foretag. Parterna bidrar med kapital, arbetskraft, kunskap och erfarenheter
till det enskilda foretaget. Pa sa satt ar parterna i det enskilda féretaget och gemensamt

avsvarar for de kostnader, forluster samt vinster som uppkommer. (Investopedia, 2021)

Att vid en utlandsetablering efterstrdva samarbete med ett lokalt foretag om saval
produktion samt export har pavisat sig vara en effektiv metod i vissa sammanhang. Dock ar
det valdigt viktigt att fundera pa vem man inleder ett samarbete med, bada foretagen ska
kunna bidra med nagot i samarbetet. Valet av en samarbetspartner kan vara avgérande for
att investeringen ska bli Ibnsam. Foretagen som samarbetar bor ha samma malsattning.
Problem kan uppsta ifall ett av foretagen ser samarbetet som en tillfallig I16sning, medan

det andra foretaget vill satsa pa ett langt affarssamarbete. (Engdahl, 2006)

Joint venture kan ha stora fordelar pa alla marknader. P& marknader med en stark
anknytning mellan bolag och stat ar joint venture ndstan ar ett krav for ett gott resultat i
affarsverksamheten. Joint venture kan dven vara [6nsamt nar foretag inte har resurser att
exportera till vissa lander. Vissa lander har dven krav pa att det finns ett lokalt 4gande for
att utlandska foretag ens ska fa investera. Vissa marknader har inga specifika krav, men den
generella uppfattningen kan vara negativ till utlandska dotterbolag som ar heldagda.
Fordelar som joint venture har ar att man har valdigt bra 6versyn Over den lokala
marknaden och pa sa satt kan anpassa verksamheten enligt den. Man undviker dessutom
risken att ens joint venture partner skulle bli en konkurrent i framtiden vilket kan hdnda vid
licensiering. Det ar dessutom forhallandevis billigt att etablera sig pa en ny marknad via

joint venture. (Engdahl, 2006)

Den storsta nackdelen med joint venture ar risken for samverkansproblem. Da olika
foretagskulturer fran olika nationer ska bilda ett gemensamt foretag kan det uppstd
kulturkrockar. Det kan dessutom vara svart att dndra lage for produktionen mellan lander.
Darfor ar risken stor att lokala engagemang tar over, vilket leder till att det blir svart att

fatta viktiga beslut som gynnar det gemensamma foretaget. (Engdahl, 2006)
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4.2 Indirekt etablering

Indirekt etablering innebar att foretag later ndgon annan tillverka eller salja produkterna.
Det finns mindre risker med indirekt etablering dn med direkt etablering da man anvander
sig av ett foretag som redan finns pa den lokala marknaden, och pa sa satt behdver man
inte investera sa mycket resurser for att etablera sig pa en ny marknad. Nackdelar med
indirekt etablering ar att man inte lar kdnna den nya marknaden och da inte heller kan

kontrollera sin verksamhet pa samma satt. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

4.2.1 Foretagsrepresentant och handelsagent

En vanlig etableringsform ar att man anlitar en lokal handelsagent eller
foretagsrepresentant. Istdllet for att foretagets egna forsadljare gor jobbet ar det effektivare
att anlita nagon som har kunskap om den lokala marknaden fran tidigare. Att man anlitar
en representant eller agent kan dessutom ha sin grund i geografiska eller affarskulturella
skdl. Handelsagenten dr en mellanhand som foérmedlar handelsuppgorelser i
huvudmannens namn. Det betyder att handelsagenten inte sjdlv ingar ndgot avtal utan
endast formedlar kontakten mellan sdljare samt kopare. Agenten kdper inte heller
produkter sjalv. Det ar huvudmannen som avgoér priset pa produkten, och det ar
huvudmannen som signerar avtal med kunderna. Handelsrepresentanten eller
handelsagentens fortjanst utgors vanligen av provision grundat pa hur mycket de séljer.

(Engdahl, 2006)

Fordelar med att anvanda sig av en foretagsrepresentant eller handelsagent ar att
foretaget inte sjalv behéver nagon form av utlandsverksamhet. Marknaden kan dven vara
liten sa att det inte ar vart att satsa stora resurser, men man vill anda verka pa den
utlandska marknaden. Representanten eller agenten kdnner dessutom till den lokala
affarskulturen och marknaden, och kan dartill ha ett stort kontaktnat vilket foretaget sjalv

inte har. (Engdahl, 2006)

Det kan vara valdigt svart att hitta den ratta representanten eller agenten. Det kan dven
uppkomma situationer dar agentens eller representantens avtal har gatt ut, och istallet for

att fornya avtalet borjar agenten eller representanten arbeta for en konkurrent. Det
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patraffas dven att agenter och representanter inte ar palitliga och i varsta fall kan de borja

att olagligt kopiera produkterna fér egen vinning. (Engdahl, 2006)

Foretagsrepresentantens och handelsagentens avtal bor vara noga formulerade sa att det
inte det kan bli ndgot problem fér bolaget i framtiden. Foéretagsrepresentanten eller
handelsagenten ingdr ett representationsavtal med foretaget. Avtalet utformas enligt
lagen om handelsrepresentanter och férsdljare. Det ar viktigt att alltid uppratta
representationsavtal skriftligt, och att man behandlar de vanligaste avtalstekniska fragorna
samt fragor som kan leda till dispyt. | ett representations- och agentavtal ska man dessutom
avtala om forsaljningspriset och -villkoren fér produkterna samt provisioner. | avtalet skall
det dven sta i fall representanten eller agenten har ratt att ingd avtal i foretagets stalle.

(Myndigheten for digitalisering och befolkningsdata, 2020)

Aven om féretagsrepresentanter och handelsagenter arbetar férhallandevis sjélvstandigt,
ar det anda viktigt att foretaget ger dem stod. Ifall ett fortroende finns mellan de bada
parterna kommer arbetet att bli mer [6nsamt. Personliga méten samt kurser kan vara ett
bra satt att fa en god gemenskap mellan foretaget och agenten eller representanten.

(Engdahl, 2006)

4.2.2 Aterforsiljare

En aterforsdljare ar en egen foretagare som koper produkter fran det producerande
foretaget och darefter séljer dem vidare till en slutkund. En aterforsaljare tar en ekonomisk
risk och har ett kapitalbehov d3 aterforsdljaren sjalv bor kopa in produkter. En
aterforsadljares fortjanst utgdérs av mellanskillnaden mellan inkopspriset fran det
producerande foretaget och forsaljningspriset till en slutkund. Det producerande foretaget
far inte bestamma Over aterforsdljarens prissattning men kan komma med

prisrekommendationer. (Myndigheten for digitalisering och befolkningsdata, 2020)

Det producerande foretaget och aterforsdljaren ingar med varandra ett
aterforsadljningsavtal. Avtalet utformas enligt allmdanna avtals-, handels- och
konkurrensrattsliga forordningar. Det finns inga forordningar i Finland som direkt beror

aterforsaljningsavtal. (Myndigheten for digitalisering och befolkningsdata, 2020)
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D3 man anvander sig av en aterforsdljare sa har det producerande foretaget mindre
kontroll pa vem som koper foretagets produkter samt till vilket pris. Férdelen med en
aterforsaljare ar att det ar farre mellanhander, samtidigt som aterforsaljningsavtalet ofta
innehaller bestammelser 6ver minimimangd av produkter. Pd sa satt vet man som
producerande foretag hur mycket som kommer séljas. Aterférséljaren har dven ett visst
produktansvar och ansvarar sjalv for marknadsfoéringen av produkterna. (Myndigheten for

digitalisering och befolkningsdata, 2020)

4.2.3 Licensforsdljning och Licenstillverkning

Ett annat satt for utlandsetablering kan vara att man lamnar éver know-how till ett annat
bolag, detta genom att sélja licenser till andra féretag. Da kan licenstagaren producera och
salja produkten. Om man licensierar en produkt, far licenstagaren betala for att anvanda
sig av produkten som motsvarar den produkt det ursprungliga foretaget producerat. Det ar
viktigt att alltid inga ett skriftligt avtal vid licensiering samt forsaljning av rattigheter.
(Engdahl, 2006). | avtalet ska man gora upp om rattigheternas anvandning samt geografiska
utstrackning. Avtalet ska &dven innefatta licensavtalets giltighetstid saval som

uppsagningsvillkor. (Myndigheten for digitalisering och befolkningsdata, 2021)

Vid en licensiering sa 6verlamnar licensgivaren vissa produktrattigheter till licenstagaren.
Detta kan innefatta exempelvis patent, design, varumarke eller know-how. Licenstagaren
betalar ersattning for rattigheterna, det vanligaste ar royalty, som ar en procentsats pa
forsiljningen av produkten. Aven arsavgifter eller engdngsbetalningar férekommer. Fastdn
licenstagaren har nyttjanderatt till produkterna sa ar licensen @nda licensgivarens
immateriella egendom, det vill sdga ifall licenstagaren vill forandra produkten sa maste de

be licensgivaren om tillatelse for att kunna gora det. (Engdahl, 2006)

Engdahl (2006) presenterar flera fordelar med licensforsaljning. Framfor allt gar sjalva
etableringen snabbt och riskerna dr mindre pa grund av att licensgivaren inte behdver gora
sa stora investeringar sjalv. Da tillverkningen sker lokalt inne i landet sa undviker man dven
vissa handelshinder. Licensiering fungerar extra bra da det handlar om produkter som ar

dyra att transportera langa avstand.

Engdahl (2006) tar 4&ven upp vissa distinkta nackdelar med licensiering.

Forsaljningsintakterna ar vanligen farre pa grund av att det ar ett annat bolag som skoter



14
forsaljningen och pa sa satt far en del av intdkterna. Licensgivarens rorelsefrihet minskar
pa de aktuella marknaderna, samtidigt som det finns en risk att man borjar sélja jamsides

med licenstagaren och pa sa satt slar ut varandra.

4.2.4 Franchising

Ifall man som foretagare har ett vinstgivande foretag sa vill man vanligtvis expandera sitt
bolag sa att verksamheten kan utdkas. Beroende pa vad det ar for slags foretag kan det
finnas olika behov for att exempelvis grunda en ny fabrik eller butik. For att géra det maste
man investera kapital samt |ata nagon arbetstagare bedriva verksamheten. Genom att
anvanda sig av franchising kan man utvidga sin verksamhet utan att sjalv behdva investera
kapital, samt utan att sjalv behova anstéalla mer personal for den nya verksamheten. Da
betalar franchisetagaren en avgift for att de ska fa anvanda sig av affarsidén samt anvanda
sig av ett fardigt beprdvat koncept. Genom detta koncept kan franchisegivaren expandera
sitt foretag samt sitt varumarke, skydda spridningen av sina produkter eller bara erhalla
vinst genom inkomster fran affarsidén. Kort sammanfattat sa dger franchisegivaren en

redan fardig affarsidé som kan hyras ut till andra. (Idesstrém & Fernlund, 2015)

Idesstrom och Fernlund (2015) tar dven upp tre olika huvudsakliga franchisingformer, det
vill sdga Business format franchising, Product distribution franchising och Trade name

franchising.

Business format franchising ar den form man vanligen forknippar med benamningen
franchising. Det betyder att franchisen omfattar ett koncept som ska uppratthalla en viss
modell av verksamhet, det vill séga skall verksamheten utforas enligt det fardiga konceptet

franchisegivaren framtagit. (Idesstrém & Fernlund, 2015)

Inom Product distribution franchising ar samverkan mellan franchisegivaren samt
franchisetagaren fokuserat pa distribution, och i somliga tillfallen dven produktion av en
produkt som franchisegivaren har framstallt. Allt kring produktion, lager samt forsaljning
av varor styrs av ett franchiseavtal. Product distribution franchising inkluderar inte ett
komplett koncept for drivande av en franchisetagares foretag, man fokuserar istdllet pa

produkterna. (Idesstrom & Fernlund, 2015)
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Varumarkeslicens ar den svenska bendamningen for Trade name franchising, och innebar
att man erbjuder ratten till att anvanda franchisegivarens varumarke, namn och logotyp.

(Idesstréom & Fernlund, 2015)

5 Tull och Momsbeskattning vid utrikeshandel

Da produkter fors in i ett tullomrade klassificieras de for att de ratta avgifterna och reglerna
ska kunna foljas. Regelverket for klassificering sammanstalls i en tulltaxa. EU-landerna
(lander som tillhnor Europeiska Unionen) har en gemensam tulltaxa som heter TARIC som
anvands for att berdkna tull pa produkter vid export, samt import, fran lander utanfér EU:s
tullomrade. Eftersom Norge inte ar ett EU-land sa anvander de sig av deras nationella

Tolltariffen vid export och import. (Nordiska ministerradet, 2020)

Det galler fri rorlighet for varor inom EU-omradet. Varor mellan de nordiska landerna
Sverige, Danmark och Finland ror sig lika fritt som vid inrikeshandel. Om man daremot

exporterar varor till Norge maste de tulldeklareras. (Nordiska ministerradet, 2020)

Da en vara importeras till ett tullomrade tas det en tullavgift pa den. Tull ar en indirekt skatt
som tas pa varor vid export, samt import, over en tullgrans. Beroende pa varornas varde,
vikt eller volym sa rdaknas det ut en tullsats. Tullsatsen kan dven skifta beroende pa

produkten. (Nordiska ministerradet, 2020)

Tack vare EES-avtalet har tullavgifter minskad inverkan pa handeln i Norden pa grund av
att de avskaffats pa de flesta varugrupper. Det finns dock vissa varugrupper som har hoga
tullavgifter mellan Norge och EU-lander, som till exempel jordbruksprodukter som inte

omfattas av EES-avtalet. (Nordiska ministerradet, 2020)

Fastan det ar tullfrihet eller sankt tull for vissa varor inom EES-landerna sa maste varorna
som skickas exempelvis fran Finland till Norge dnda ga igenom tullformaliteter da de korsar
gransen. Da de tulldeklareras maste det dessutom finnas intyg pa att varorna kommer ifran

EU eller EES-lander. (Norweigan Customs, 2020)

Sedan 1997 har EU och Norge haft en 6verenskommelse om tullsammarbete som innebar

att man bara behdver korsa en tullstation vid export samt import, oberoende vilket land
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den ligger i. Detta hjalper att minska effekten av de geografiska avstanden mellan olika

lander. (Nordiska ministerradet, 2020)

Moms (mervardesskatt) ar en indirekt skatt pa konsumtion och den betalas av képare. Den
momsskyldige kan antingen vara en privatperson eller en juridisk person. Med undantag av
Gronland sa uppbar alla de nordiska landerna moms. Utgangslaget ar att moms tas ut pa
skattepliktig omsattning av varor i ett land. Moms tas dven upp vid import fran ett

skatteomrade till ett annat skatteomrade. (Nordiska ministerradet, 2020)

Tack vare att beskattningsratten ar nationell sa uppbar inte EU nagra skatter, dock ar EU
ett skatteomrdde och det finns ett gemensamt regelverk for EU-landernas momsreregler.
All handel som sker innanfor EU-omradet mellan EU-lander rdaknas som inrikeshandel och
darfor betalas ingen importmoms vid unionsintern férsaljning. (Nordiska ministerradet,

2020)

Ett bolags affarsverksamhet kan innefatta forsaljning av produkter samt tjanster till ett
annat land, alternativt import av produkter samt tjanster. Bolag kan inforskaffa sig
produkter och tjanster till sin verksamhet fran ett annat land. Av den orsaken ar det viktigt
att bolag som bedriver utrikeshandel tar reda pa hur forsaljning, samt inkdp, ska behandlas
i momsbeskattningen. Exempelvis ar det viktigt att ta reda pa ifall momsen ska betalas i
Finland eller i nagot annat land. Bolaget maste dessutom ta reda pa ifall utrikeshandeln
leder till att bolaget blir momsskyldigt i ett annat land, bolag kan da vara tvungna att

registrera momsskyldighet dven pa andra platser an Finland. (Skatteférvaltningen, 2017)

Bolag som bedriver utrikeshandel ska sjdlva ta reda pa momsbehandlingen for sin
verksamhet med hansyn till Finlands mervardesskattelag. Utgangsldge ar att varje land kan
beskatta endast affarstransaktioner som gjorts i det landet. | Finlands mervardesskattelag
beskrivs det att mervardesskatt betalas pa forsdljning, gemenskapsinterna forvarv
alternativt import av varor eller tjanster som dger rum i Finland. (Skattefoérvaltningen,

2017)

P3 grund av att Norge ar fokus for undersdkningen ar det viktigt att se hur export och

import av varor till och fran EU fungerar da Norge inte ar ett EU land.
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I momsbeskattningen innebar exportforsaljning forsaljning av produkter fran EU-lander till
lander som inte ingar i EU. Da handel mellan icke EU-lander sker ska importmoms betalas i
det land varan importeras till. Férsaljning mellan ett EU-land som Finland till ett icke EU-
land som Norge ska ske utan finsk moms, pa grund av att det laggs pa norsk importmoms
da varan deklareras for import till Norge. Ifall varan ar képt med moms och man sedan
exporterar den till ett annat skatteomrade dn EU:s skatteomrade, finns det maéjlighet att fa
momsen aterbetald fran exportlandet. Ifall produkterna transporteras direkt till omraden
utanfor EU ar exporten skattefri. Villkoret ar att transporten av produkterna sker av
forsaljaren eller via ett foretag pa uppdrag av saljaren eller koparen. Ifall kdparen sjalv star
for transporten ar exporten skattefri endast om kdparen ar en naringsidkare fran ett annat

land och inte skatteskyldig i Finland. (Skatteforvaltningen, 2017)

Forsdljningslandets bestammelser indikerar vilket land som har rdtt att beskatta
forsaljningen av en tjanst. Da forsaljning av en tjanst sker i Finland ska moms betalas i
Finland. Skatten ska betalas av forsaljaren ifall inte omvand skattskyldighet anvands pa

forsaljningen. (Skatteférvaltningen, 2017)

Det finns krav pa betalning eller redovisning av importmoms vid export samt import av
varor fran de lander som ingar i EU:s tull- samt skatteomrade, till de lander som inte ar en
del av tull- samt skatteomradet. Vid export och import av varor fran sjalvstiandiga

skatteomraden ska dven importmoms betalas. (Nordiska ministerradet, 2020)

Omvand momsskyldighet betyder att skatten betalas av képaren. Pa forsaljning mellan
naringsidkare tillampas alltid omvand momsskyldighet da forsaljaren inte ar etablerad i
samma land som kdparen. Det betyder att om ett finlandskt foretag saljer en tjanst till en
kdpare i ett annat EU-land s3 ska koparen betala skatt pa tjansten i sitt eget land.

(Skatteforvaltningen, 2017)

6 Stod och samarbetspartners

De nordiska landerna har ett ndra sammarbete med varandra inom manga olika omraden.
Norden forsoker tillsammans vara starka pa den internationella marknaden och véarldens

mest hallbara och integrerade region. (Nordiska radet och Nordiska ministerradet, u.3)
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Da exempelvis foretag fran Finland vill etablera sig pa en ny nordisk marknad, finns det
vissa organisationer som foretaget kan sdka information och hjdlp ifran. | arbetet
presenteras tva olika sadana organsiationer. Det Nordiska handelssamarbetet ar ett
samarbete som galler for alla de nordiska l|danderna och den Norsk-Finska

Handelsforeningen r.f. ar ett sammarbete mellan Norge och Finland.

6.1 Nordiska handelssamarbetet

Det officiella samarbetet i Norden sker inom ramen for det Nordiska radet samt det
Nordiska ministerradet och omfattar Norge, Danmark, Sverige, Island, Finland samt
Faroarna, Gronland och Aland. Det nordiska samarbetets vision ar att Norden ska vara den
mest hallbara samt den mest integrerade regionen i varlden. Det nordiska samarbetet
behandlar allt ifran rattsliga fragor, socialpolitik, kultur, miljo samt ekonomi. (Nordiska

radet och Nordiska ministerradet, u.a)

6.2 Norsk-Finska Handelsféreningen r.f.

Den Norsk — Finska Handelsféreningen r.f. har i 6ver 30 ar arbetat med att framja handeln
mellan Norge och Finland. Norsk — Finska Handelsforeningen eller NOFI verkar som en viktig
traffpunkt for aktorer i det norsk-finska naringslivet med respektive handelsintressen.
Medlemmarna kan tillsammans i NOFI utveckla kontakter, dela med sig av kunskaper samt

tillsammans forsoka uppna nya mojligheter. (Norsk-Finska Handelsféreningen r.f, u.d)

For att framja handelsbytet mellan Finland och Norge och att oka aktiviteten mellan
landerna sa genomfor NOFI sin handelsframjande verksamhet med hjdlp av méten,
seminarieer, inspirationsdagar, studie- och foretagsbesdk samt delegationsresor till Norge.

(Norsk-Finska Handelsféreningen r.f, u.3)

NOFI har 6éver 120 bolagsmedlemmar fran bolag med varierande storlek fran bade Finland
och Norge, samt fran bolag inom olika industrier. Dessutom har de kring 50
personmedlemmar med intressen for det norsk-finska naringslivet. Nagra av den Norsk-
Finska Handelsféreningens sammarbetsparters ar Den Kongelige Norske Ambassade,
Nordiska Investeringsbanken, Innovasjon Norge, Pohjola-Norden samt 0&vriga

intressenter inom det nordiska samarbetet. (Norsk-Finska Handelsféreningen r.f, u.a)
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6.3 Europeiska ekonomiska samarbetsradet

Det Europeiska ekonomiska samarbetsradet (EES) ar ett samarbete mellan den Europeiska
unionen och deras medlemsstater samt Norge, Island och Liechtenstein. Fastan dessa tre
stater inte ingar i EU sa har de med vissa undantag, tillgang till de fyra friheterna inom EU,
fri rorlighet for varor, tjanster, personer samt kapital. Tack vare EES sa har Norge, Island
och Liechtenstein mojlighet att utnyttja den inre marknaden, det vill sdga att norska bolag
kan exempelvis salja sina produkter och tjanster pa den europeiska marknaden pa samma
villkor som andra europeiska lander. Dock maste Norge, Island och Liechtenstein medverka

finansiellt till den Europeiska unionens budget. (Europaparlamentet, 2021)

7 Svarigheter med utlandsetablering

I en marknadsekonomi ar det normalt att foretag som ar I6nsamma expanderas och
utvecklas, medan foretag som ar olonsamma lagger ned sin verksamhet. Det betyder att
naringsverksamhet innebdr stora risker for foretag. Detta angar bade inhemska och
utlandska affarsverksamheter, men vanligtvis ar risken storre for de foretag som verkar
utanfor sitt hemland. Genom att man kdnna till de allmanna svarigheterna sa ar det enklare

att minimera riskerna. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

En svarighet ar dverentusiasm. Foretaget och personalen kdnner att det ar medryckande
att gora affarer utomlands, att ha affairsmoten med utlandska kolleger samt att dka pa
utlandsresor. Risken finns att entusiasmen tar 6ver och att det blir svart for foretaget att

ta rationella beslut. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

Ifall ett foretag temporart har 6verkapacitet och saljer dverskottet till en annan marknad i
form av tillfdllig export kan det i varsta fall géra mer skada an nytta. Kunderna pa den
utlandska marknaden kan tolka féretaget som oseridst nar de forst saljer och sedan drar

sig bort fran marknaden. Ifall foretaget senare vill gbra en ny satsning kan de redan fatt ett
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daligt rykte om sig, att de inte verkar langsiktigt, pa marknaden. (Hellsten & Asarenkhoe,

2003)

Utlandsetablering kraver stora resurser samt know-how om den nya marknaden. Ifall
foretaget har sma resurser och forsoker satsa pa att bedriva verksamhet pa flera
marknader kan det bli svart att na framgang. Da ar det battre att man fokuserar pa en
enskild marknad som ar narliggande istallet for att satsa pa for manga marknader. (Hellsten

& Asarenkhoe, 2003)

Att bygga upp ett utlandskt kontaktnat ar dyrt. Vissa foretag forsoker ibland sa langt som
mojligt kommunicera via telefon eller internetkommunikation. Detta kan vara ett riskabelt
tillvagagangsatt eftersom i vissa affarskulturer ar personlig kontakt mycket viktigt. Da kan
det vara problematiskt att utféra affarer utomlands ifall féretaget inte har resurser for

regelmassiga foretagsbesok. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

Produkter kan behdva anpassas tekniskt for att sdljas pa en ny marknad. Det ar
betydelsefullt att noggrant overvaga vilka produktanpassningar som boér goras for att
uppfylla de utlandska kundernas 6nskemal. Férutom detta kan dven landets lagar stélla
krav pa produktdesign samt sdkerhet. Dock maste behoven i respektive land analyseras var

for sig. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

Bara for att en kund har kopt en produkt ar inte affaren slutférd. For att kunder ska hallas
néjda maste foretaget kunna skota reklamationer samt kunna erbjuda god service dnnu
efter kopet. Darfor ar det viktigt att man har resurser for att skota ett vasentligt

efterkdpsarbete for att behalla langvariga kunder. (Hellsten & Asarenkhoe, 2003)

8 Risker med utlandsetablering

Ett bolag som dr internationellt etablerat ar utsatt fér fem olika typer av risker. Dessa fem
risker brukar enligt Granth (2004) delas in i produktionsrisker, kommersiella risker, politiska

risker, finansiella risker samt valutarisker.
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8.1 Produktionsrisker

Produktionsriskerna ar olika stora beroende pa vilket land den andra parten kommer ifran.
Det finns manga olika aspekter som foretaget bor ta i beaktande da varor ska exporteras
ut ur landet eller importeras in till landet. Vid export av varor ar riskerna betydligt storre ju
langre transportstrackan ar. Olika omlastningar samt langa transporter av produkterna
Okar risken for exporten. Risken for produktionen, menar Granth (2004) att uppstar da ett
avtal mellan de bada parterna bryts, alternativt da nagon part inte fullféljer kontraktet. Den
risken kan fa stora konsekvenser for det tillverkande foretaget ifall produkten till exempel

ar specialtillverkad och kdparen inte vill ha varan. (Granth, 2004)

8.2 Kommersiella risker

De kommersiella riskerna kan ett foretag utsattas for vid avtal eller ifall en motpart
exempelvis gar i konkurs eller inte fullféljer sina forpliktelser i avtalet. Risker kan dven
uppkomma ifall koparen far ekonomiska problem och inte kan eller vill betala, vilket kan

innebara konsekvenser for foretaget. (Granth, 2004)

8.3 Politiska risker

Politiska risker uppstar da det ar instabila politiska forhallanden i ett land. Landets politiska
stabilitet baseras pa den politiska struktur och ideologi som rader, samt pa landets
forhallande till andra lander. Detta ar viktigt att ta i beaktande for att kunna forutse
sannolikheten for terrorism, sanktioner eller krig. Det politiska ldget i landet paverkar dven
ekonomiska politiska fragor som exempelvis importbegransningar eller valutarestriktioner.
En viktig fraga i riskbeddomningen ar den sociala stabiliteten i landet da den har en

inverkande roll pa den ekonomiska verksamheten. (Granth, 2004)

8.4 Finansiella risker

Finansiella risker ar oférutsedda finansiella samt ekonomiska foreteelser som sker i ett
land. De finansiella riskerna ar valdigt sammankopplade med de politiska riskerna. Ifall de

politiska riskerna okar i ett land, 6kar dven de finansiella riskerna. Dessa foreteelser kan
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man dela in i makroekonomiska samt mikroekonomiska faktorer. De makroekonomiska
faktorerna paverkar alla utlandska bolag i landet och exempel pa makroekonomiska risker
ar inflation, ranterisker samt valutarisker. De mikroekonomiska riskerna ar risker som ar
mer riktade till en viss bransch i landet, exempelvis Ian, férseningar av betalningar samt

kontraktsavbrott. (Granth, 2004)

8.5 Valutarisker

Enligt Granth (2004) kan valutariskerna delas upp i tva olika valutariskgrupper, direkta samt
indirekta valutarisker. De direkta valutariskerna uppkommer bland annat da bolag
exporterar och importerar i en utlandsk valuta, da bolaget har ekonomiska skulder samt
tillgangarien utlandsk valuta och da bolag har utlandska dotterbolag som betalar utdelning

i en utlandsk valuta.

De indirekta valutariskerna ar inte lika tydliga for bolagen som de direkta valutariskerna
och ar darfor svarare att lagga marke till. De skiljer sig pa grund av att de indirekta
valutariskerna ar risker som bolaget sjdlv inte kan kontrollera. Darfor ar dessa risker valdigt
svara att skydda bolaget fran menar Granth (2004). Indirekta valutarisker uppkommer i de
flesta fall vid import- samt exportverksamhet dar affarerna sker i utlandsk valuta och dar
det uppstar forandringar i valutakursen som har inverkan pa priset pa lang sikt. (Granth,

2004)

9 Norge som marknad

Den finska marknaden ar totalt sett ganska liten, och for att kunna vdxa som féretag
behover allt fler foretag soka sig utomlands for att internationalisera sin verksamhet. Dock
kan detta vara svart for sma och medelstora foretag da det finns flera handelsbarridrer som
maste Gvervinnas. Norge ar ett av Finlands grannldander och finlandska foretag har mycket
att hamta pa den norska marknaden. Norge éar ett rikt land, och efterfragan pa tjanster
samt produkter av hog kvalité ar stor. Norges geografiska, samt kulturella narhet, goér

landet mycket lockande for finlandska foretag och finsk export. Da Norge inte ar medlem i
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EU ar det en vanlig fordom att handelshindren som till exempel moms och tull skulle vara

stora problem vid forséljning i Norge. (The Swedish Trade & Invest Council, 2017)

Det ar vissa krav och behov pa foretagsetablering i Norge som ar olika beroende pa vilken

typ av handel som bedrivs.

Det kravs registreringsplikt for all slags av sysselsattning som utfors i Norge. Alla utlandska
foretag som bedriver nagon form av verksamhet i Norge maste ha ett norskt
organisationsnummer. Det berdr bade fér bolag som har personal pa uppdrag i Norge,
bolag som har en registrerad .no-domen och bolag som forséker etablera sig langsiktigt pa
den norska marknaden. Ju mer narvaro pa den norska marknaden, ju hogre blir kraven pa

att foretaget bor etablera sig. (The Swedish Trade & Invest Council, 2017)

Ifall foretaget inte bedriver nagon form av verksamhet i Norge utan endast exporterar
tjanster eller varor fran Finland till kunder i Norge behdvs det ingen foretagsetablering.
Trots det kan det vara klokt att registrera foretaget for att underlatta inforseln av produkter

till kunder i Norge. (The Swedish Trade & Invest Council, 2017)

9.1 Export av varor och tjanster

De produkter och varor som kommer till Norge maste infortullas. Nar det galler
infortullning sa kravs det tull for vissa produktgrupper och alltid inférselmoms. Norge utgor
en del av de 27 andra europeiska ldander som ar med i frihandelsomradet EES.
Frihandelsavtalet betyder att det ar tullnedsattning foér tullbelagda produkter ifall de
kommer fran EES-omradet. | Norge ar de framst livsmedel samt textilier som ar tullbelagda.
Det ar emellertid momsfritt att sanda produkter med ett varde av under NOK 350 inklusive

frakt. (The Swedish Trade & Invest Council, 2017)

Det enklaste sattet att exportera till Norge ar direktexport. Vid direktexport skickar finska
foretag sina produkter exklusive moms till norska kunder och den norska kunden star som
importor samt betalar tullavgift och inférselsmoms. (The Swedish Trade & Invest Council,

2017)

Ifall ett finlandskt foretag skickar ivdg en anstdlld pa uppdrag i Norge infaller

rapporteringsplikt. Det innebar att den utlandska uppdragstagaren och uppdragsgivaren ar
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tvungen att ge information om de anstallda som ska utféra uppdraget i Norge. Den finska
arbetstagaren ska da folja norsk arbetsrdatt samt vid vissa tillfallen rattas efter
branschspecifika registreringar eller tillstand. Ifall en finsk arbetstagare befinner sig pa
arbete i Norge mer dn 183 dagar pa 12 manader blir arbetstagaren skatteskyldig i Norge.
Dock har de nordiska landerna ett gemensamt skatteavtal for att forhindra att arbetare

som jobbar i bada landerna dubbelbeskattas. (The Swedish Trade & Invest Council, 2017)

9.2 Skattepliktig verksamhet och momsregistrering i Norge

Skatteplikten galler i Norge och trader i kraft i det land dar foretaget verkar i. Foretag
betalar bolagsskatt till det land dar de har ett fast driftstdlle. Skatteetaten (Norska

skatteforvaltningen) ar den myndighet som ansvarar for foretagets bolagsskatt.

Det vanligaste ar att moms pa produkter samt tjanster beskattas i det land dar den omsatts.
Séljer du en vara eller tjanst i Norge ska du betala norsk moms. Momsen redovisas enskilt
och betalas till Skatteetaten. Det ar momsplikt i Norge da omsattningen ar minst 50 000
NOK i manaden for export av bade varor och tjanster under en 12 manaders period. For att
kunna betala momsen i Norge maste foretaget anséka om ett momsnummer vilket man
kan soka efter att da man har fatt ett norskt organisationsnummer. (The Swedish Trade &

Invest Council, 2017)

10 Datainsamlingsmetoder

Under studiens gang har datainsamling utforts for att kunna goéra en undersokning.
Sekundardata samt priméardata ar de tva insamlingsmetoder som man anvander sig av. |

denna studie har bada insamlingsmetoderna anvants. (Bryman & Bell, 2013)

Sekundardata ar redan registrerad data som kan patraffas i bocker samt vetenskapliga
artiklar. Primdrdata ar den data som samlas in for ett specifikt syfte for att kunna I6sa en
aktuell uppgift, det vill sdga ny information som inte redan finns. Primdrdata samlas
vanligen in genom en kvalitativ eller kvantitativ undersékning. | denna undersékning har en

kvalitativ metod anvéants. (Bryman & Bell, 2013)
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10.1 Intervju

Intervju ar enligt Bryman och Bell (2013) den mest nyttjade metoden i kvalitativ forskning.
En kvalitativ intervju vill man att ror sig i olika riktningar, pa grund av att det ger information
om vad intervjupersonen tycker ar viktigt samt relevant. Darfor ar det vanligt att kvalitativa
intervjuer avviker ifran det planerade upplagget for intervjun. Man staller garna féljdfragor
ifall man marker att amnet ar viktigt. Pa sa satt far man mer detaljerade svar pa sina fragor.

(Bryman & Bell, 2013)

| denna undersdkning har det anvants semistrukturerad intervjumodell. En
semistrukturerad intervju ar enligt Bryman och Bell (2013) da intervjuaren har en lista pa
de fragor eller teman som ska beréras i intervjun, men har stor frihet att formulera svaren

pa fragorna pa sitt eget satt. (Bryman & Bell, 2013)

De fragor som stalls till foretaget i intervjun baserar sig pa den teori som tas upp i teoridelen
av arbetet. Intervjun har gjorts som en dialog mellan skribenten samt foretagets

landsansvariga for Vestelli Ab i Sverige som har valt att forbli anonym i arbetet.
Intervjufragor samt svar av den intervjuade:
1. Vad ar bakgrunden till féretagets expansion?

Foretaget (Vestelli Oy) har funnits pa den finska marknaden i 6ver ett decennium
och natt marknadsledande position. Tiden var mogen for att forsoka expandera
affarsverksamheten och Sverige kandes som det naturliga alternativet. Sverige ar
pa ett geografiskt bra lage och har en liknande affarskultur som Finland. Det
underlattade dven att spraket dr bekant. Den svenska marknaden &r dessutom
storre an den finska, sa mojligheten att vaxa som foretag fanns. Dessutom var den
finska marknadens tillvaxtmojligheter begransade, for att foretaget skulle kunna

vaxa organiskt var det tvunget att expandera.

2. Vad dr orsaken bakom intresset fér Norge?
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For att foretaget ska kunna vaxa effektivt maste det expanderas. Foretaget har varit
etablerat pa den svenska marknaden sedan 2019, och da det fungerar bra och rullar
pa, bor man fundera pa att expandera till ytterligare en marknad. Norge ar det
naturliga steget efter Sverige. Tillvaxtmojligheter for foretaget finns pa den
marknaden och de har en liknande branschkultur som Finland. Dock bér en

ordentlig marknadsundersoékning anda goras.
Kommer ni ta med er nagonting fran den svenska etableringen?

Pa grund av att Norge ar geografiskt langre bort an Sverige sa kan etableringen inte
skotas pa liknande satt som i Sverige, da det blir bade dyrt och krdavande att ha
finlandsk personal pa arbete i Norge till en boérjan. Darfor ar
etableringsméjligheterna annorlunda dar. Aven férsaljningskanaler varierar mycket

fran land till land.
Har ni funderat pa nagon etableringsform for den norska marknaden?

Man har funderat pa en del olika etableringsformer. Foretaget kommer troligen inte
anvanda sig av en direkt etableringsform. De olika etableringsformerna som
fokuserats pa ar forsaljning via utlandsk handelsagent och licensiering. Det finns
flera fordelar med dessa etableringsformer, exempelvis behdvs det inte grundas
nagonting eget pa den nya marknaden och darav sparas bade resurser och tid,
dessutom behovs det inte anstdllas mer personal. Genom att anvanda sig av en
handelsagent som har ett kontaktndt sedan tidigare och lokal kdnnedom om

marknaden, kommer produkterna lattare ut pa marknaden.

Med tiden kan det dven bli aktuellt med licensavtal for att produkterna ska kunna
produceras lokalt, det skulle underlatta verksamheten ytterligare. Det skulle aven
underlatta produktionen i Finland samt exporten av produkter. Det som kravs for

dessa etableringsformer skulle vara skolningar i produkter och kunskapsstod.
Hur ser ni pa att Norge inte ar ett EU land?

Att Norge inte ar ett EU-land ses inte som nagot hinder i epxanderingen. Logistiken
att transportera varor ar den samma som exempelvis till sédra Sverige. Momsen ar

inget problem och i dagslaget har foretaget inte koll pa tullavgifterna, men det ses
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inte som ett stort hinder. Licenstillverkningsmdjligheter kommer dessutom att

utredas ifall det ar kostnadseffektivare samt smidigare.

Anser ni att den norska valutan ar ett problem eller en risk?

Det ar valdigt svart att veta med sdkerhet hur valutariskerna ar, samt den oroliga
varldsmarknaden gor inte saken battre. Sverige har dven en egen valuta och det har
inte varit ett problem, darav anses inte den norska kronan som ett allt fér stort

problem heller. Man far helt enkelt reagera med vad som sker med valutakursen.

Har féretaget kontakter i Norge?

Foretaget har redan vissa kontakter i Norge, bland annat en aktér som varit aktiv i
branschen i éver 30 ar. Dessutom knyts det nya kontakter med jamna mellanrum

da man stoter pa norska aktorer pa den svenska marknaden ibland.

Anvander ni er av nagra externa aktorer? Vilka i sa fall?

Da foretaget etablerades pa den svenska marknaden deltog man i seminarier vid
den svenska ambassaden i Helsingfors. Under seminarierna foreldste finlandska
foretag som var etablerade i Sverige om deras tillvagagangsatt samt delade med sig
av goda rad. Dessutom gjordes det en marknadsundersékning infor den svenska
expanderingen. Det samma kommer goras for den norska marknaden. Men hittills
har man inte tagit hjdlp av ndgra externa aktorer infor expanderingen till Norge,

men troligen i framtiden.

Vad anser ni att ar det viktigaste att tanka pa vid utlandsetablering?

Det viktigaste att tanka pa da man forsdker etablera sig pa en ny marknad ar att
man maste vara 6dmjuk till det nya landets affarskultur. Det har ingen betydelse
hur bra produkt man har ifall man inte kan acceptera det nya landets
forhandlingsatt eller deras satt att gora affarer pa. Man kan inte utga ifran att det
som fungerat i Finland automatiskt ska fungera pa andra stallen i varlden. Dessutom
ar det valdigt viktigt att hitta ratt forsaljningskanaler och partners pa den nya

marknaden. Férutom detta ar det viktigt att kunna anvanda sig av ratt sprak pa den
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nya marknaden, att exempelvis inte behdva anvdnda sig av engelska vid
affarsuppgorelser da det ar mycket lattare att fa tillit pa marknaden om man talar

ratt sprak.

Vilka problem har foretaget stott pa vid utlandsetablering?

Det finns alltid problem som kommer uppsta, vissa ar lattare att |6sa an andra. Det
kan finnas olika krav pa branschen fran myndigheter som gor det svarare att bedriva
verksamheten. En stor fraga ar ifall prisbilden ar lonsam. Exempelvis kunde
foretaget hoja prisbilden pa den svenska marknaden gentemot den finlandska

marknaden och dnda vara konkurrenskraftiga gentemot svenska produkter.

10.2 Resultat

| resultatdelen redovisas for ifall de forskningsfragor som presenterades i borjan av

arbetet blivit besvarade. Forskningsfragorna har fungerat som grunden for arbetet och

den information som samlats in. Forskningsfragorna har besvarats baserat pa den

kvalitativa intervjun samt den teoretiska bakgrund som insamlats.

Vilken inverkan skulle en etablering pa den norska marknaden ha for Vestelli Oy:s

verksamhet?

Utifran resultatet av undersdkningen skulle en etablering till den norska marknaden
gynna foretaget. Foretaget har uppnadtt sddan marknadsposition i Finland att
utvecklingen ar jamn. Aven den nya verksamheten i Sverige har gatt bra, s& tiden

mogen for en ny marknad for féretaget.

En etablering pa den norska marknaden skulle innebdra en ny marknad med nya
kunder samt nya mal for foretaget att na. Foretagets vision ar att vaxa och da maste

de expandera verksamheten.

Vilken etableringsform skulle vara den mest @ndamalsenliga for foretaget?
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Da foretaget har funderat pa den norska marknaden hade de tva klara alternativ
som de trodde skulle vara de mest andamalsenliga for foretaget. Det forsta och
mest troliga alternativet var att borja verksamheten i Norge genom férsaljning via

en utlandsk agent.

Hellsten och Asarenkhoe (2003) menar att utlandsetablering ofta Overlats at en
lokal handelsagent nar verksamheten i landet borjar. En agent har sannolikt en
redan etablerad verksamhet samt kontaktnat pa marknaden. Foretaget har redan
kontakter pa den norska marknaden som mdjligen kan vara en framtida partner

eller till och med handelsagent at foretaget.

Den andra etableringsformen som foretaget funderat pa var licensiering. Att
mojligen starta verksamheten via en agent och sedan langre fram forsoka fa ett
annat foretag att tillverka samt sdlja deras produkter. Foretaget anser att dessa
etableringsformer skulle passa dem pa grund av att da skulle foretaget inte behdva
investera sa mycket, och foretagets produkter kommer snabbare ut pa marknaden
genom ett redan lokalt kant foretag. Dessa etableringsformer kraver att man hittar

en bra partner och kan fran foretaget stéda partnern med utbildning och kunskap.

Uppstar det svarigheter for foretaget i och med att Norge inte ar ett EU land?

Under intervjun kom det fram att féretaget inte ser det som ett problem att Norge
inte ar medlem i EU. Norge ar dven geografiskt pa en sadan plats att transporterna
fungerar smidigt och momsen ar inget problem enligt féretaget. Foretaget har idag
ingen desto vidare koll pa hur den norska tullen skulle paverka foretagets
verksamhet, men papekar dven att licensforsaljning och licenstillverkning skulle

gora att foretaget inte behover tanka pa tullkostnader.

Vad bor beaktas vid en utlandsetablering?

Ur foretagets synvinkel fanns det manga olika aspekter man bor tanka pa vid
utlandsetablering. Det forsta de lyfter fram ar saklart att en marknadsundersokning
av den nya marknaden bor goras, samt val av ratt etableringsform. Att valja
etableringsform kan vara svart da det finns manga alternativ som kan fungera for
foretaget, det galler att utifran foretagets vision och engagemang vilja den mest

[6nsamma for deras verksamhet.
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De papekar dven vikten av att vara 6dmjuk infér den nya marknaden samt att ha
ratt installning till den nya affarskulturen. Pa sa satt kan utldndska foretag hitta bra
samarbetspartners pa den nya marknaden vilket kommer att gynna deras
verksamhet. Att dessutom komma in pa den nya marknaden med ratt sprak ar
nagonting som féretaget ser som en sjalvklarhet. Att kunna tala med kunder pa det
inhemska spraket ger tillit till foretaget. Det ar dven en av orsakerna till vilken
etableringsform foretaget kommer att anvanda sig av, ifall man skickar finsk
personal till Norge ar det svenska eller engelska de maste tala med kunder. Att da

istdllet anvanda sig av ett lokalt féretag kdanns for féretaget som en battre idé.

10.3 Analys

| analysen kommer teorin i arbetet att beaktas och jamféras med resultatet fran intervjun.

Foretaget presenterade sina planer med en etablering till den norska marknaden under
intervjun. De orsaker for etableringsplanerna man namnde gar i linje med den teori som
tas upp i undersdkningen. Engdahl (2006) menar pa att det vanligaste orsakerna varfor
foretag valjer att etablera sig pa en ny marknad &r just av ekonomiska orsaker. Att
expandera till en ny marknad skapar helt nya mdjligheter for féretagets tillvaxt. En
expandering av foretaget ger dessutom storre vinstmdjligheter och battre I6nsamhet pa
sikt. Ifall den inhemska marknaden inte vaxer kan inte heller foretaget vaxa, sa expandering

till en ny marknad ar ett andamalsenligt beslut for foretaget baserat pa teorin.

De foretagsformer som foretaget hade tankt anvdnda var forsdljning via utlandsk
handelsagent eller licensforsdljning eller licenstillverkning. Dessa ar indirekta
etableringsmetoder. Enligt Engdahl (2006) ar en indirekt etablering det snabbaste och
minst riskfyllda sattet att etablera sig pa en ny marknad. P3 sa satt Overldter man
forsaljningen eller tillverkningen av produkterna till nagon annan. Férdelar for foretaget att
anvanda sig av en handelsagent ar att de sjalva inte behdver organisera sin
utlandsverksamhet och att varorna kommer snabbt ut pa marknaden. Féretaget kommer
alltsa att spara bade resurser och tid med detta alternativ. Nackdelar ar ifall man inte hittar
en bra agent och pa sa satt uppstar det svarigheter med utlandsverksamheten. Olika
problem som kan uppsta ar ifall agenten hoppar av i ett tidigt skede eller om man far

problem med avtalet med agenten. (Engdahl, 2006)
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Den andra etableringsformen foretaget hade funderat pa var licensforsaljning samt
licenstillverkning. Engdahl (2006) beskriver att man da overlater kunskap at ett annat
foretag, sa att de kan tillverka och sélja varorna. Pa samma satt som med forsaljning via en
handelsagent, ar det ett snabbt sitt att etablera utlandsverksamheten. Riskerna ar dven
farre pa grund av att licenstagaren gor de stora investeringarna. Pa grund av att Norge inte
heller ar ett EU-land kan féretaget komma behdva betala tullavgift for vissa varor de
exporterar till Norge. De flesta av foretagets produktkategorier ar dock enligt EES-avtalet
utan tullkostnader. Genom licenstillverkning skulle féretaget inte behéva producera
produkterna i Finland och sedan transportera dem till Norge, utan de skulle istéllet

produceras lokalt. (Nordiska ministerradet, 2020)

Att Norge inte ar medlem i EU ar inte ett problem enligt Vestelli Oy. Tack vare EES-avtal
fungerar import och export av varor smidigt. Ifall féretaget valjer att exportera varor till
Norge ar huvudregeln att koparen i Norge star for momsen, och da ar inte foretaget skyldigt

att momsregistrera sig i Norge. (Nordiska ministerradet, 2020)

Tack vare EES-avtalet ar det dessutom flera varor som ar utan tulllavgift i Norge, bland
annat ar produktkategorin for avloppsbrunnar utan tullkostnader och detta gynnar

foretagets verksamhet. (Norweigan Customs, 2020)

| teoridelen av arbetet tas det dven upp vad direkt etablering i utlandet innebar. Direkt
etablerig innebar enligt Engdahl (2006) att foretaget sjdlva etablerar sig pa den nya
marknaden. Det finns olika alternativ till direkt etablering, de vanligaste ar via ett
dotterbolag eller en filial. D3 foretaget etablerade sig pa den svenska marknaden grundade
de ett dotterbolg. Det har fungerat bra pa den svenska marknaden. Det var enklare att
skapa ett dotterbolag i Sverige pa grund av att det ligger geografiskt nara Finland och
forbindelserna ar bra. Det har gjort att anstallda fran Finland har kunnat arbeta i Sverige
utan problem. Det var dessutom ett bekant sprak som manga i foretaget talade. Sverige ar
dessutom ett EU-land sa varorna ror sig mellan landerna i pricip pa samma satt som i

inrikeshandel. (Nordiska ministerradet, 2020)

| praktiken skulle Vestelli Oy kunna etablera sig genom att grunda ett dotterbolag eller en
filial i Norge. Det skulle dock krava att de gér de ekonomiska investeringar som behdvs,
dessutom krdvs dven stort engagemang att dra igang verksamheten. Investeringar som

kontorslokaler, lagerutrymmen samt fordon ar stora utgifter for foretaget. Ytterligare kravs
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det mycket arbete med att hitta ny personal, och det blir dven mera administrativt arbete.
Att direkt etablera sig ar pa sikt mer I6nsamt ifall verksamheten borjar ga bra, men kraver
som tidigare namnt mycket arbete i bérjan av verksamheten. Ifall féretaget inte ar beredd
att géra de investeringar som behdvs ar detta inte ett alternativ som ar andamalsenligt.

(Engdahl, 2006)

Vestelli Oy:s vision for etableringen pa den norska marknaden var att anvdnda sig av en
indirekt etableringsform. Pa basen av analysen av resultatet samt teorin, visar studien att
detta ar ett andamalsenligt satt for foretaget etablera sig i Norge. De kan anvanda sig av
endera forsaljning via en handelsagent eller licensforsaljning eller licenstillverkning. Pa
grund av det nuvarande varldslaget, med tanke pa coronapandemin och det osdkra
ekonomiska varldslaget samt oroligheterna i 6stra Europa, kan det vara fornuftigt for
foretaget att inte gora sa stora ekonomiska investeringar. Darfor ar det ett bra satt att
inleda expansionen i Norge genom en mer riskfri metod. Det ar heller inte omadjligt att i
framtiden grunda ett dotterbolag eller en filial, men sa som de ser ut nu ar det mest

andamalsenligt for foretaget att anvanda sig av en indirekt etableringsform.

11 Kritisk granskning

| detta kapitel kommer arbetets validitet och realibitet att granskas. Det material som

anvants for arbetet, teoridelen, avgransningar samt intervju och resultat.

| teoridelen av arbetet har manga olika kallor beaktats, kdllor fran olika forskare samt
myndigheter. Teorin innehaller aktuella och relevanta fakta om de amnen som behandlats
i arbetet. De kallor som anvants i arbetet har valts for att de haller akademisk niva.
Vetenskapliga kallor har anvénts i form av bocker samt natkallor fran olika myndigheter.
Dock kunde fler bokkallor tagits med som skulle ha specificerat de olika @amnena mer samt

granskat dem djupare.

Tanken med intervjun var att fa reda pa Vestellis Oy:s vision av en etablering i Norge. For
att tydliggdra visionen behévdes endast en intervju utféras med féretagets representant.

For intervjun valdes foretagets landsansvariga pa Vestelli Sverige Ab, pa grund av att hen
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ansvarat for den svenska etableringen och nu ansvarar for den svenska verksamheten,

darav ansags hen vara mest lampad for att svara pa fragorna i intervjun.

Metoden att anvanda sig av en intervju i undersdkningen var lampande for arbetet. Pa sa
satt uppkom en klar helhetsbild om foretagets vision. Pa grund av att det anvandes en
semistrukturerad intervju i undersokningen sa fick den intervjuade fritt svara pa fragorna
utifran hens egna erfarenheter och asikter. Pa basen av det bedéms undersokningen vara

tillforlitlig, en liknande undersékning skulle med sannolikt ge ett motsvarande resultat.

Resultatet av undersékningen &r baserad pa intervjun samt teorin i arbetet. Resultatet
redogor for vilken etableringsform som skulle vara den mest andamalsenliga for foretaget
att anvdda sig av pa den norska marknaden, vilka risker som finns att beakta och de
problem som kan uppsta da Norge inte ar medlem i EU. Arbetet kan vara till nytta for

foretaget da de valjer att ga in pa den norska marknaden.

12 Diskussion

Andamaélet med detta examensarbete var att ta reda pa ifall féretaget Vestelli Oy:s vision

om att etablera sig pa den norska marknaden var andamalsenligt for foretaget.

Metoden for examensarbetet har varit aktionsforskning. Med tanke pa syftet med arbetet
sa har metoden varit lamplig for undersokningen. Syftet var att undersoka ifall foretagets
vision om att etablera sig pa den norska marknaden var andamalsenlig for foretaget. P3a
grund av att aktionsforskning ar en kvalitativ metod sa ar det friare att samla in data och

pa sa satt kunna dra egna slutsatser. (Bryman & Bell, 2013)

Uférandet av undersokningen den har varit valdigt larorikt och givande. Det har varit
givande att ha arbetat med en undersoékning for ett bekant féretag och jag ar tacksam for
att arbetet har forlopt smidigt. Vagen till ett fardigt arbete var Iang, men jag ar néjd med
slutresultatet. Jag har sjalv arbetat for foretaget innan etableringen i Sverige skedde, sa

det har varit roligt att se utvecklingen som skett och utvecklingen som fortfarande pagar.
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Forskningsfragorna i arbetet var baserade pa intervjun med foretaget, darefter valdes
teori utifran svaren pa intervjufragorna. Innan intervjun hade jag last in mig pa amnet sa

att jag hade ratt kunskap for att kunna stalla fragorna i intervjun.

Forslag till vidare forskning skulle vara att fordjupa sig i de resultat som undersékningen
gav. Det vill sdga att mer specifikt undersdka vad som galler fér de indirekta
etableringsformerna och férdjupa sig i dessa. Det skulle dven vara [6nsamt att géra en

marknadsundersdkning for den norska marknaden pa foretagets vagnar.

13 Slutord

Foretagsamhet har alltid intresserat mig och tack vare detta arbete har dven internationell
affarsverksamhet borjat intressera mig mer. Att for ett foretag se potentiell [dnsamhet pa
en ny marknad och vaga ta steget till att etablera en verksamhet i ett nytt land inspirerar
mig. Att dessutom fa undersoka ett foretag som ar bekant och som jag sett utvecklats
under en lang tid har varit givande. Darfor var det varit valdigt givande att skriva detta

examensarbete och jag vill tacka Vestelli Oy for deras samarbete.
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Bilaga 1: Intervjufragor

1. Vad ar bakgrunden till féretagets expansion?

2. Vad ar orsaken bakom intresset for Norge?

3. Kommer ni ta med er nagonting fran den svenska etableringen?

4. Har ni funderat pa nagon etableringsform for den norska marknaden?

5. Hur ser ni pa att Norge inte ar ett EU land?

6. Anser ni att den norska valutan ar ett problem eller en risk?

7. Har foretaget kontakter i Norge?

8. Anvander ni er av ndgra externa aktorer? Vilka i sa fall?

9. Vad anser ni att ar det viktigaste att tdnka pa vid utlandsetablering?

10. Vilka problem har foretaget stott pa vid utlandsetablering?
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