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Abstrakt

Finlands granne i 6st, Ryssland, ar en marknad allt fler finlandska foretagare visar intresse
for. Landet har efter Sovjetunionens fall genomgatt stora forandringar, dar &dven
levnadsstandarden har okat, vilket har gett ett storre utrymme for utlandska foretagare
att bedriva verksamhet i landet. Finlandska foretagare ser en stor tillvaxtpotential pa den
ryska marknaden, men i Ryssland finns en del utmaningar som de kan stéta pa.

Examensarbetets syfte dr att ta reda pa vilka dessa utmaningar ar samt hur finlandska
foretag navigerar sig igenom internationaliseringsprocessen.

Examensarbetets teoretiska del kommer med stéd av kunskaper om affars- och
organisationskulturer och organisationer som stodjer internationaliseringsprocessen,
behandla marknadsorienteringens betydelse vid sjalva internationaliseringen. Faktorer
som hanger ihop med marknadsorienteringen kommer tas upp for att se hur de ar
relaterade till den ryska marknaden.

| den empiriska delen har jag intervjuat foretaget Mirka samt den exportframjande
organisationen VIEXPO, som bada har erfarenhet av internationalisering i Ryssland. Med
mina fragor ville jag ta reda pa marknadsorienteringens betydelse samt vilka utmaningar
som férekommer vid internationalisering i Ryssland. Resultatet visade att kunskapen om
marknadsorienteringen haft en markbar inverkan hur Mirka lyckats internationalisera sig
i Ryssland. De vanligaste utmaningarna som forekommer ar en stor ovisshet och snabba
forandringar pa den ryska marknaden.
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Tiivistelma

Suomen itdisen naapurin, Venajan, markkinat kiinnostavat yha enemman suomalaisia
yrittdjia. Venaja on Neuvostoliiton romahtamisen jalkeen kaynyt lapi suuria muutoksia,
minka jalkeen elintaso on noussut ja yrittdjille on tullut parempia edellytyksia harjoittaa
liiketoimintaa maassa. Suomalaisyritykset nakevat tdnaan suurta kasvupotentiaalia
Venajan markkinoilla. Venajan markkinoilla on silti olemassa jonkin verran haasteita, jotka
voivat kohdistua yrityksiin.

Taman opinndytetyon tarkoitus oli selvittad, mitka nama haasteet ovat ja miten
suomalaisyritykset suhtautuvat kansainvalistymisprosessiin.

Opinndytetyon  teoreettinen  osa  kasittelee ~ Vendjan  lilketoiminta- ja
organisaatiokulttuuria seka organisaatioita, jotka edistavat kansainvalistymisprosessia.
Edelld mainittujen aiheiden perusteella kasitelldaan myohemmin markkinasuunnistuksen
merkittavyytta kansainvalistymisprosessissa ja siihen liittyvia tekijoita, jotka ovat
tyypillisia Venajan markkinoilla.

Opinndyteyon empiirisessa osassa on haastateltu yritysta Mirka seka vientia edistavaa
organisaatiota VIEXPO, silla molemmilla on kokemusta kansainvalistymisesta Vendjan
markkinoilla. Kysymyksilla haluttiin selvittad markkinasuunnistuksen merkittavyys seka
mitka haasteet ovat olemassa kansainvalistymisessa Venajan markkinoille. Tulosten
perusteella markkinasuunnistuksen tuntemuksella oli suuri vaikutus siihen, kuinka hyvin
Mirkan kansainvalistymisprosessi oli onnistunut Vendjalla. Tavallisimmat haasteet olivat
suuri epatietoisuus ja dkilliset muutokset Vendjan markkinoilla.
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Abstract

Finland’s neighbor in the East, Russia, is a market that has increased in interest for Finnish
entrepreneurs. Russia has after the collapse of the Soviet Union gone through tremendous
changes, which have resulted in increased living standards and better opportunities for
companies to run their businesses in the country. Finnish companies see a great growth
potential in the Russian market, but at the same time there are some existing challenges
facing the companies on the market.

The purpose of this thesis is to find out which these challenges are and how the Finnish
companies navigate through the internationalization process.

The theoretical part of this thesis will by support of knowledge about business and
organizational culture and organizations that support the internationalization process,
address the importance of market orientation when it comes to internationalization.
Factors correlated to market orientation will be addressed and looked at how they are
related to the Russian market.

In my empirical research | have conducted an interview with the company Mirka and the
export promoting organization VIEXPO, which both have experience from
internationalization in Russia. With my questions | wanted to find out the importance of
market orientation and which challenges there are when internationalizing in Russia. The
result showed, that the knowledge of market orientation had a significant impact when it
comes to how Mirka succeeded to internationalize in Russia. The most common
challenges are the amount of uncertainty and the rapid changes on the market.

Language: Swedish Key words: Russia, internationalization, market orientation
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1 Inledning

Foretagsledare blir idag allt mer 6vertygade om att internationalisera sig pa en utlandsk
marknad kan innebdra en mangd fordelar for foretaget. Foretagarna har blivit mer medvetna
om de olika sakerna internationalisering pa en ny marknad har att erbjuda, som reducerade
kostnader, billigare arbetskraft, en storre kundbas och ett storre utbud av
produktionsanldggningar.

En hard konkurrens eller avsaknad av en tillracklig kundbas pa den nationella marknaden
kan gora det svart for en foretagare att uppnd ett efterstravansvart resultat.
Internationalisering pa en utlandsk marknad &r ett alternativ for en foretagare att bredda sitt

marknadsomrade, med malet att utoka verksamhetens lonsamhet.

Internationalisering av ett foretag uppstar som en foljd av en upptackt av mojligheter pa en
internationell marknad. Dessa mdjligheter kan identifieras i koppling till brist, 6verskott eller
felplacering av resurser pa ifragavarande marknad (Rezende, Galdino & Lamont, 2018, ss.
423-424). Nar en sadan mojlighet har identifierats har en foretagare tva val, att inleda en

internationaliseringsprocess eller avsta.

Formen av foretagets internationalisering pa en utlandsk marknad gar att dela in i tva
huvudkategorier; exporterande eller icke-exporterande internationalisering. Ett exporterande
foretag tillverkar sina produkter inom nationella granser eller tredje land, for att sedan
exportera sina produkter eller tjanster till landet dér foretaget valt att internationalisera sig.
Denna metod kallas for direkt export. Ett exporterande foretag kan dven anvénda sig av en
tredje part som for in foretagets produkter i destinationslandet, denna metod kallas da for
indirekt export. Ett icke-exporterande foretag kan bedriva internationell verksamhet i form
av franchising, licensering, utlandska investeringar eller strategiska allianser. (Wong, 2013,
ss. 46-47)

Foretag som utvidgar sin verksamhet till en internationell marknad kommer oavsett i vilken
form den tar sig ga igenom en internationaliseringsprocess. Denna process ar ingen ensidig
tolkning och nagon universell handbok existerar inte. Daremot existerar en omfattande
mangd teorier och uppfattningar om vad denna internationaliseringsprocess innebar. 1 mitt
examensarbete kommer jag med stod av ndgra existerande teorier koppla samman hur dessa

sammanfaller med varandra vid finlandska foretags internationalisering i Ryssland.



1.1 Syfte och problemomraden

Jaana Rekolainen vid Finsk-ryska handelskammaren konstaterar det faktum (enligt
Dobrowolski & Peltola, 2015, s. 6) att den ryska marknaden intresserar, fascinerar och
skrammer finlandska foretag. Med mitt examensarbete vill jag utvidga forstaelsen for hur
internationaliseringsprocessen fungerar och vilka utmaningar som férekommer specifikt pa
den ryska marknaden. For min egen del, men dven for andra finlandska foretags del som
avvager att internationalisera sig pa den ryska marknaden.

Ryssland bendmns ofta i den bemarkelsen att det kan vara problematiskt att bedriva
verksamhet i landet, till skillnad fran nagot annat land inom EU. Eftersom Ryssland utgor
1340km av Finlands gréns och som efter Sovjetunionens fall fram tills nu haft en stark
ekonomisk tillvéxt, ar Ryssland ett land som for finlandska foretags del inte bor ignoreras.
Det finns nagra omraden finlandska foretagare som véljer att internationalisera sig i
Ryssland kommer behdva kanna till; afférs- och organisationskulturer, organisationer som
stodjer internationaliseringsprocessen och teorier relaterade till marknadsorientering. Dessa
ar nagra av de grundlaggande omradena en foretagare bor kanna till for att lyckas vid

internationalisering pa en frammande utlandsk marknad.

Examensarbetets syfte ar att forbattra forstaelsen for hur foretagen navigerar sig genom
internationaliseringsprocessen och vilka utmaningar som foljer néar de valjer att

internationalisera sig pa den ryska marknaden.

1.2 Avgransning och metod

Jag kommer att behandla fem olika perspektiv som skildrar marknadsorienteringens
betydelse som &ar sammanstdllda av Lafferty och Hult 2001 i min teoridel, dar &ven
utmaningar som foretag stoter pad vid internationalisering i Ryssland tas upp. Dessa
perspektiv och konstaterade utmaningar kommer jag att ha som grund och tillampa i min
intervju med foretaget Mirka, som har grundat dotterbolag i Ryssland. Genom min intervju
ville jag ta reda pa marknadsorienteringens betydelse vid internationalisering samt vilka
utmaningar foretaget stott pa i Ryssland. Jag har dven intervjuat Kristian Schrey, vd for den
regionala exportframjande organisationens VIEXPO. For att fa svar pa hur de kan hjalpa
finlandska foretag som véljer att internationalisera sig i Ryssland och vilka de vanligaste

svarigheterna for foretagarna da brukar vara.



2 Finlands och Rysslands handel

For att fa en inblick i vilken omfattning Finland och Ryssland bedriver handel med varandra
kommer jag att jamfora offentliga siffror fran tullen. Dessa siffror paverkas mycket av
geopolitiska handelser dar bade Ryssland och EU é&r inblandade, dessa handelser paverkar i
sin tur finlandska foretag som &r aktiva i Ryssland.

Finlandska foretagare ar i allménhet véldigt intresserade av den ryska marknaden, 40 % av
426 tillfragade finlandska foretag uppfattade att Ryssland, Osteuropa och Centralasien &r en
marknad som kan bidra till foretagets tillvéxt. Denna varldsmarknad toppade statistiken 6ver
uppfattade tillvaxtmadjligheter pa olika varldsmarknader efter den europeiska marknaden, dar
79 % av foretagarna uppfattade att det finns tillvéxtpotential for foretaget. Ju storre foretaget
ar, desto storre ar sannolikheten att foretaget ser tillvaxtpotential pa den ryska, 6steuropeiska
och centralasiatiska varldsmarknaden. Vilket dven framkommer i tabell 1 pa foljande sida.
Denna statistik framkommer i en rapport som Team Finland tagit fram angaende finlandska
foretags syn pa internationalisering och handelshinder 2016. (Team Finland, 2016, s.7)

Foretagares uppfattade tillvaxtmaojligheter pa olika
varldsmarknader, %
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Figur 1 Statistik 6ver uppfattade tillvaxtmojligheter pa olika varldsmarknader (Team Finland, 2016, s.7)
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Tabell 1 Foretagens skillnader bransch, antal anstéllda och stadie av internationalisering (Team Finland,
2016, 5.7)

Rapporterat Europa Ryssland, Amerika Asien Afrika
tillvaxtmojlighet % Osteuropa,

Centralasien
Bransch
Industri 85 44 35 35 20
Handel 79 42 19 35 6
Tjanster 69 33 34 44 16
Anstdllda
Under 10 79 30 38 42 13
10-249 83 42 29 34 17
250+ 61 46 46 53 22
Stadie av
internationalisering
Overvégande 88 37 22 24 7
Tillvéxtstadie 84 41 33 41 20
Redan etablerade 42 42 39 45 22

2.1 Den totala handeln i siffror

2017 stod Ryssland for 5,7 % av Finlands totala export, vilket i euro utgér 3,416 miljarder.
For jamforelsens skull gar att namna att ar 2008 var motsvararande siffror 11,6 % och 7,618

miljarder euro.

Motsvarande siffror for importen var 2017 8,212 miljarder euro och 13,2 % av Finlands
totala import. 2008 1ag importvardet pa 10,174 miljarder euro, vilket utgjorde 16,3 % av den

totala davarande importen.

Utav dessa siffror gar det att konstatera att Finland de senaste tio senaste aren procentuellt
haft ett stort handelsunderskott gentemot Ryssland, det vill séga att man importerar en strre
mangd an vad man exporterar till ett land. | tabell 2 pa foljande sida kan man se en mer
noggrann bild éver hur Finlands och Rysslands gemensamma handel sett ut aren 2008—-2018.
(Tulli, 2018, s. 2)



Tabell 2 Finlands och Rysslands gemensamma handel 2008-2018 (1-3) (Tulli, 2018, s. 2)

Ar Import Andring Andel  Export Andring Andel  Handelsbalans
mn € % % mn € % %

2008 10174 21 16,3 7618 13 11,6 -2 556
2009 7035 -31 16,1 4028 -47 8,9 -3 007
2010 9217 31 17,8 4716 17 9 -4 501
2011 11319 23 18,7 5337 13 9,4 -5 983
2012 10583 -7 17,8 5688 7 10,0 -4 895
2013 10521 -1 18,0 5359 -6 9,6 -5 162
2014 8615 -18 14,9 4638 -13 8,3 -3 977
2015 5981 -31 11,0 3157 -32 59 -2 824
2016 6145 3 11,2 2977 -6 5,7 -3 168
2017 8212 34 13,2 3416 15 5,7 -4 796
2018 2360 -3 14,7 757 0 4,9 -1 604
(1-3)

| tabell 2 kan man se att den finlandska exporten till Ryssland de senaste aren varit
avtagande. Anledningen till denna nedgang har att géra med de sanktioner som USA och
EU riktat mot Ryssland, varav Ryssland svarat med egna sanktioner. Ryssland har under
senaste ar pa grund av de anstrangda relationerna till vastmakterna blivit allt mer
protektionistiska, vilket senare konstateras i min empiriska del dar jag intervjuat vd:n for
VIEXPO Kristian Schrey.

Enligt vd Kristian Schrey (personlig kommunikation 25.03.2019) &r trenden med 6kande
protektionism svar att vanda, sarskilt da varken vastmakterna eller Ryssland visar nagra

ambitioner att vilja lagga sina meningsskiljaktigheter bakom sig.



2.2 Import av produkter

Nar det kommer till importen av produkter fran Ryssland ar det raolja som star for nastan
hélften av den totala importen. 2018 (1-3) utgjorde raolja 48,7 % av importen fran Ryssland,
foljt av naturgas 9,3 %, samt metaller och metallprodukter 9,2 %. Energiresurser ar
dominerande vad géller finldandsk import fran Ryssland. Andra produkter som Finland
importerar & malm och metallskrot, kemikalier, trdprodukter, el, stenkol, maskiner,

anlaggningar och transportmedel. (Tulli, 2018, s. 6)

Finlands import fran
Ryssland 2018 1-3

Traprodukter
Andra 3.6%

Maskiner, £
i produlter 2,79

anliggningar,
transportmedel 1.0%:

hialmer och
metallskrot 8.3%
Metaller och metallprodulter

8.2% Stenkol 2,0%

MNaturgaser
Eemikaliska 9.3%

produkter 7,6%
Eleldtricitet 2.1%

Oljeprodulter

5.6%

Riolja 48,7%

Figur 2 Import av produkter fran Ryssland 2018 forsta kvartalet (Tulli, 2018, s. 6)



2.3 Export av produkter

Finlands export till Ryssland utgor till storsta del produktgruppen férbranningsmotorer, samt
maskiner och anlaggningar for industrin 24,6 %, foljt av kemiska produkter 17,7 % och
papper och paff 13 %. Tillsammans utgdr motorer av diverse slag, maskiner,
industrianldggningar och transportmedel néstan halften (43,9 %) av Finlands totala export
till Ryssland. (Tulli, 2018, s. 4)

Finlands export till Ryssland
2018 1-3

Andra produkter 4.8% Livsmedel och drycker

2.9%
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produkter 17,7%

Elmotorer- och
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Motorer, maskiner & Textiler, klader och
anlaggningar for skor 1,5%
industrin 24,6%

Metaller och
metallprodukter
6.5%

Mineraler 1,1%

Figur 3 Export av produkter till Ryssland 2018 forsta kvartalet (Tulli, 2018, s. 4)

| kapitel tva har jag tagit reda pa hur omfattande den finsk-ryska handeln &r och hur den ser
ut genom att ta reda pa vilka produkter som importeras och exporteras. Den information som
hamtades fran tullens publicerade rapport gav en bra bild av hur det ligger till i verkligheten.
Det inledande kapitlet ar tankt att ge lasaren en allman uppfattning hur betydande den ryska

handeln &r for den finska ekonomin.

I nésta kapitel kommer Rysslands affars- och organisationskulturer att tas upp, av den
anledningen att lasaren bor kanna till omradet innan teorin for marknadsorienteringen

behandlas i kapitel fem.



3 Affars- och organisationskultur

Affars- och organisationskulturer ar ett viktigt omrade att studera och kanna till pa forhand,
sa att foretagaren vet hur den skall agera i situationer tillsammans med potentiella kunder
eller samarbetspartners pa den nya marknaden. Att kunna beméta méanniskor pa ett sétt de
kanner sig bekvama med inger ocksa ett 6kat fortroende for foretagaren, som ar en avgérande

fordel for att kunna bygga natverk av kunder och andra aktorer pa marknaden.

En bra sak att komma ihag nar det galler olika landers affars- och organisationskulturer ar
att det i hog grad rader stereotyper 6ver forvantningarna pa hur ett folkslag forvantas bete
sig, men det ar alltid storre skillnad manniskor emellan &n folkslag emellan nar det kommer
till beteendemonster. Det ar alltsa ingen bra idé att halla fast vid en viss stereotyp och
forvanta sig att manniskan du moter for att eventuellt géra affarer med kommer att vara pa
ett visst satt. Med det sagt vill jag ta upp vad som &r vanligt i den ryska afférs- och
organisationskulturen. (Suomalais-Venaldinen kauppakamari, 2018, s. 70)

3.1 Rysslands kultur

Ryssland &r ett stort land med en befolkningsmangd pa 146 miljoner, dar det bor 160 olika
folkslag, och det pratas 100 olika sprak. Ryssland ar alltsa ett valdigt diversifierat kulturellt
land. I Ryssland &r egna samfund viktiga, familjeband och relationer likasa. Man gillar att
leva i nuet. | Ryssland & man samma person pa jobbet som hemma och det ar d&ven normalt
att man pa arbetsplatsen visar sina dkta kanslor. En vanlig dag pa jobbet varar ungeféar 9
timmar eller langre och borjar vanligtvis kring 09:00 pa morgonen. Vad galler framtiden sa
gor man planer for den, men for mycket kortare tidsperioder &n i Finland (Suomalais-
Venalainen kauppakamari, 2018, s.71). Som foretagare bor man vara forberedd sérskilt nar
det kommer till kommunikationen, eftersom endast 5 % av Rysslands befolkning talar

engelska (Suomalais-Venéldinen kauppakamari, 2018, s. 85).

Det rader fortfarande ett valdigt konservativt foretagarklimat i Ryssland, men den saken
haller pa att forandras allt mer i och med att yngre ryska foretagsledare tar plats i foretagen,
samtidigt som influenserna fran vast blir storre. Det ar vanligt att finlandska foretag i
Ryssland har en stor andel ryska foretradare i ledningen. Fortroendet till ledningen och
foretaget samt en god arbetsgemenskap ar viktigt for ryska arbetstagare, eftersom kanslorna
i manga fall styr hur rationella manniskor ar. | Ryssland blir resultatet daligt om
arbetsgemenskapen och fortroendet till foretaget ar daliga. (Dobrowolski & Peltola, 2015,
ss. 200-201)



3.2 Hofstedes kulturdimensioner

Hofstedes kulturdimensioner utvecklades for att belysa de problem som finns géllande
sociala strukturer i samhéllet. Har foljande kommer jag med stéd av Hofstedes
sexdimensionella kulturteori ga igenom vilka sociala strukturer som rader i det ryska
samhallet. Dessa strukturer &r viktiga att k&nna till for foretagare som har ténkt

internationalisera sig i Ryssland, eftersom de ocksa avspeglar sig pa arbetsplatsen.

Hofstedes kulturdimensioner Ryssland
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maktdistans vélbefinnande

93

Figur 4 Hofstedes sexdimensionella kulturteori for Ryssland (Hofstede Insights u.a.)

Liten mot stor maktdistans beskriver till vilken grad ménniskor anser det vara acceptabelt
att makt fordelas ojamlikt mellan individer. Ryssland har 93 av 100 méjliga poang pa denna
skala, vilket betyder att man till en mycket hdg grad accepterar att makt fordelas ojamlikt.
Orsaken anses vara att en stor del av makten och landets ekonomi &r centraliserad till

Moskva, dar 80 % av alla utlandska investeringar gar till staden. (Hofstede Insights, u.a.)

Det har &r viktigt att kdnna till eftersom kommunikationen kan bli bristfallig mellan chefer
och arbetstagare i ett ryskt foretag, da arbetstagaren kan kanna sig obekvam med att fora
fram sina asikter och eventuella problem till chefen. Det rader ocksa valdigt formella regler
inom en organisation och besluten forvantas alltid komma uppifran, de i lagre stéllning
forvantas acceptera dessa beslut utan att de ifragasatts. (Hofstede, Hofstede & Minkov, 2011,
ss. 98-101)
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Individualismen beskriver i vilken utstradckning ménniskor prioriterar sig sjalva i jamforelse
till ett storre kollektiv. Ryssland har 39 poéng av 100 i individualistiskt tank. FOr ryssar ar
det viktigt att man &r en del av nagot kollektiv for att inte hamna utanfor. Goda relationer till
grannen och arbetskamrater ar nodvandiga for att upprétthalla en fungerande vardag.
(Hofstede Insights, u.a.)

Pa arbetsplatsen betyder det att man fungerar i ett kollektiv, vilket ger den enskilda individen
mindre utrymme for idéer och mindre frihet att prova nya saker. Man agerar efter principen
vad som &r bast for gruppen. Vid beslutsfattande tar processen langre tid i ett kollektivt
fungerande samhalle, eftersom man gérna invéntar instruktioner fran andra &n att agera
sjalvstandigt. Asikter angdende olika saker &r ocksd bestamda i forvag. Relationer
arbetsgivare och den anstallde emellan ses mer som ett familjeband, nar det i
individualistiska samhéllen ses som ett kontrakt dar den huvudsakliga motivationsaspekten
ar ekonomisk vinning. Man anstaller gérna slaktingar till arbetsgivaren eller till de som redan
arbetar inom foretaget. | kollektivistiskt inriktade kulturer inneb&r management styrning av
grupper, da det i individualistiska samhéllen innebér styrning av individer. De kollektiva
intressena gar ocksa alltid fore individens intressen. (Hofstede, Hofstede & Minkov, 2011,
ss. 153-157)

Maskuliniteten indikerar till vilken grad samhallet foljer en norm d&r man a&r
tavlingsinriktad och framgang &r efterstravansvart och viktigt. Ryssland har en relativt lag
maskulinitet 36, vilket till stor del beror pa de stora maktdistansforhallandena som dampar
forvantningarna pa att vem som helst kan lyckas ta sig fram och bli framgangsrik. (Hofstede

Insights, u.a.)

Vid arbetsintervjuer i samhallen med en l1dg maskulinitet betyder det att en potentiell
arbetstagare inte havdar sig eller dverdriver sina meriter. Konflikter I6ser man inom
organisationen med principen om férhandling och kompromiss. Samarbete ar viktigt, aven
om individen inte forstar vilken nytta den far ut av det. (Hofstede, Hofstede & Minkov, 2011,

ss. 204-211)

Osakerhetsundvikande beskriver hur samhallet forhaller sig till det att framtiden inte gar
att berékna. Ryssland har ett valdigt hogt osakerhetsundvikande 95, vilket i praktiken marks
av i landets komplexa byrakratiska system, som ocksa skapar problem for foretagare. Nar
man i Ryssland forhandlar med en potentiellt ny affarspartner ar det viktigt for denna att

bygga en trovardig relation och att kunna fa reda pa sa mycket detaljerad information som
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mojligt. Planering och kommunikation parterna emellan &r darfor véldigt avgorande for att
fa till stand ett bra affarsforhallande. (Hofstede Insights, u.a.)

| arbetslivet i samhdallen med ett hogt osékerhetsundvikande betyder det att arbetstagare
séllan byter arbetsplats, utan arbetar gérna en langre tid hos en och samma arbetsgivare.
Samtidigt ar det viktigt att det finns regler att folja pa arbetsplatsen. Det ar mer vanligt att
man forlitar sig pa vad experter sager an att anvanda sig av eget sunt fornuft. Samhéllen med
ett stort osakerhetsundvikande tenderar dven att generera farre varumarken, vilket kan vara
problematiskt for en ny féretagare som vill marknadsféra och salja sina produkter eller
tjanster pa en sadan marknad. (Hofstede, Hofstede & Minkov, 2011, ss. 257-263)

Langtidsorientering beskriver hur samhallet faster storre betydelse vid framtida handelser
i jamforelse till det forflutna. | Ryssland &r man valdigt langtidsorienterade 81, vilket innebar
att man ar beredd att anpassa konservativa traditioner efter radande klimat om sa kréavs. Man

sparar ocksa garna samt investerar for framtida behov. (Hofstede Insights, u.d.)

| langtidsorienterade samhéllen ar familjeforetag vanliga. Det ar en mer tidskravande process
att bygga affarsrelationer, men de tenderar aven att bevaras under en langre tid. Féretagare
har forstaelse for att uthallighet och en fortsatt anstrangning till slut kommer att ge resultat
aven om det kraver tid. Darfor mater man inte sina prestationer lika ofta som i
korttidsorienterade samhallen, dar resultatet for varje manad oftast ar valdigt viktigt.
Eftersom man foredrar langsiktiga affarsrelationer déar familjeband har en tendens att vara
starka innebar det ocksa en lagre troskel for acceptans av mutor. (Hofstede, Hofstede &
Minkov, 2011, ss. 298-303)

Subjektivt valbefinnande beskriver hur samhéllet accepterar manskligt subjektivt
valbefinnande kopplade till naturliga drifter. Ryssland platsar har valdigt lagt, 20 poang,
vilket betyder att sociala normer star ver och &r viktigare an individens eget valbefinnande.
Ett 1gt index &r ofta relaterat till 6kad cyniskhet och pessimism i samhallet. (Hofstede

Insights, u.a.)

| samhallen med ett lagt subjektivt valbefinnande ar det vanligt att man i kroppssprak
uttrycker sig precis som man kanner sig. | lander med ett hogt subjektivt vélbefinnande
forvantas man till exempel att méta kunder med ett brett leende, d&ven om man har en dalig
dag. I lander som Ryssland med ett 1agt subjektivt vélbefinnande uppskattas inte alltid ett
leende, utan det ar vanligt att man vid forhandlingar visar pa situationens allvarsamhet
genom sitt kroppssprak. (Hofstede, Hofstede & Minkov, 2011, ss. 364-365)
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| kapitel tre har jag tagit upp vad som &r typiskt gallande rysk affars- och organisationskultur.
Oavsett i vilket land ett foretag har for avsikt att internationalisera sig i, &r det en fordel att

k&nna till hur manniskor tenderar att fungera i olika miljéer.

| foljande kapitel kommer jag ta upp olika organisationer som stddjer
internationaliseringsprocessen. Dessa organisationer erbjuder foretagare som &r pa vag att
internationalisera sig pa en ny marknad en stabil grund att sta pa i borjan, samt en trygghet i
sjalva internationaliseringsprocessen. Dessa organisationer och deras tjanster ar bra att kanna
till fére marknadsorienteringen i internationaliseringsprocessen kommer att behandlas i

kapitel fem.

4 Organisationer som stddjer internationaliseringsprocessen

Det finns ett flertal organisationer med kopplingar till ndringslivet i Finland, med syfte att
frdmja internationaliseringen av finlandska foretag. Dessa organisationer erbjuder ett urval
av tjanster, hjalpmedel och information som kan vara till hjalp vid foretagets
internationalisering pa en ny marknad. F6ljande organisationer &r for foretagare som avvager

att internationalisera sig viktiga att kanna till.

4.1 Business Finland

Business Finland &r en organisation som fradmjar internationalisering av finlandska foretag
och enligt organisationens egen beskrivning fungerar de som en “accelerator for global
tillvaxt”. I borjan av 2018 slogs Finpro och Tekes ihop for att bilda nuvarande Business
Finland. Organisationens strategi bestar av tva huvudlinjer; den forsta ar att ge foretagen
mdjlighet att véxa internationellt genom stdd i form av finansiering, som Tekes tidigare tagit
hand om. Den andra linjen handlar om att skapa ett konkurrenskraftigt finlandskt
affarsklimat och utveckla ett ekosystem for affarsverksamhet i vérldsklass. Totalt har
organisationen 40 kontor ute i varlden, varav 18 finns i Finland. Totalt jobbar 600 experter
inom organisationen. Business Finland hjalper finlandska foretag inom 6 huvudomraden
(Business Finland, 2019):
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e Finansiering — Finansierar forskning inom produkt- och affarsutveckling

e Natverk — Organisationens kontakter underldttar exportverksamhet och

internationalisering

e ldentifiera mojligheter — Tjanster som erbjuder 6verblick av vilka mojligheter ett

foretag har pa den internationella marknaden

e Utveckla och fornya — Tjanster som erbjuder konkurrensfordelar genom tekniska

[6sningar pa den internationella marknaden

e Naut pa marknaden — Hjalper foretag att bygga kontaktnatverk och hitta nya partners

ute i varlden

e Utvidgande av affarsverksamhet — Hjalp med att 6ka foretags tillvaxt och att ta bort

eventuella hinder som bromsar tillvaxten

4.2 Finsk-ryska handelskammaren

Finsk-ryska handelskammaren (SVKK) &r specialiserade pa den ryska marknaden och har
framjat finlandska foretags verksamhet i Ryssland i 6ver 70-ars tid. SVKK har i Finland en
specialstatus, vilket betyder att de &r skyldiga att hjalpa alla foretagare som valjer att soka
stod hos SVKK vid affarsrelaterade fragor i Ryssland. SVKK ar ocksa en del av Business
Finland, men de ansvarar endast for de finska foretagens verksamhet i Ryssland. SVKK
erbjuder tjanster och hjilp géllande fragor som berér export, forséljning, tillvaxt och
grundande av dotterbolag i Ryssland. Organisationen stédjer finlandska foretag under, fore
och efter internationaliseringsprocessen. Organisationen kan hjalpa till i s6kandet av
potentiella kunder och samarbetspartners som anses vara en av de vanligaste utmaningarna
pa den ryska marknaden, vilket dven framkommer i min intervju med vd:n for VIEXPO
Kristian Schrey. SVKK kan ordna affarsresor till Ryssland for att hjélpa foretagarna att
bredda sina natverk samt utka sin kannedom kring méjligheterna pa den ryska marknaden.

(Suomalais-Venéldinen Kauppakamari, 2019c)

Man blir medlem i organisationen genom att fylla i ett formular som finns pa deras hemsida.
Dér fyller man i kontaktuppgifter och beskriver foretagets verksamhet. Kostnaderna for
medlemskapet faststalls beroende pa foretagsform och storlek. Den minsta avgiften utgor

275€ i aret for ett foretag vars eget kapital uppgar till hogst 8500€ och den hdgsta avgiften
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uppgar till 2400€ i aret for ett foretag vars eget kapital Gverstiger 100 miljoner euro.
(Suomalais-Venéalainen Kauppakamari, 2019b)

4.3 Business Team for Russia

Organisationen Business Team for Russia & en sammanslagning av flera olika
organisationer. Organisationen utgors av Finsk-ryska handelskammaren, East Office of
Finnish Industries Oy, Finlands Naringsliv (EK), Centralhandelskammaren och Suomen
Yrittajat. Organisationen leds av Finsk-ryska handelskammaren och East Office of Finnish

Industries Oy.

Den sammanslagna organisationens tanke &r att genom sin enskilda expertis inom de olika
omraden kunna erbjuda en kompakt I6sning till alla foretag med verksamhet i Ryssland. De
olika organisationernas huvudomraden ar uppdelade enligt féljande (Suomalais-Venalainen
Kauppakamari, 2019a):

e Finsk-ryska handelskammaren — Skoter processen inom internationalisering samt

export- och importverksamhet

e East Office of Finnish Industries — Erbjuder expertis inom industriféretagens

verksamhet

e Finlands Naringsliv (EK) — Foretagens intressebevakare, sarskilt i handelspolitiska

fragor som bland annat berér EU:s och Rysslands handelsrelationer

e Centralhandelskammaren — Bidrar till extra sakkunnighet och makt att paverka i

olika fragor pa myndighetsniva

e Suomen Yrittajat — Representerar 115 000 foretag i Finland. Fungerar som en kanal

for att kunna ge inflytande till de foretag som representeras

4.4 VIEXPO

VIEXPO é&r en organisation som framjar internationalisering av sma- och medelstora foretag.
Organisationen ar sjalvstandig och fungerar som en del av NTM-centralens
internationaliseringsenhet i Osterbotten. VIEXPO ar ockséa en del av nitverket Business
Finland. (VIEXPO, 2019c)
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VIEXPO, Finlands forsta regionala exportframjande organisation med fokus pa Osterbotten
grundades 1970. Tanken for en sadan regional handelsorganisation foddes med anledning
av att Finland som land borjade utveckla ett allt storre intresse for export under 1960-talet,
men varvid dessa exportatgarder till stor del var fokuserade vid huvudstadsregionen.
VIEXPO har idag en stor betydelse for Osterbottniska foretag, framst for sma- och
medelstora foretag som erbjuds ett brett urval av tjanster som ér till for att framja foretagens
internationella verksamhet. VIEXPOS malséttning i linje med regeringens &r att fram till ar
2025 oka de sma- och medelstora foretagens andel av exporten fran nuvarande 12 % till 25
%. (VIEXPO, 2019a)

Organisationen har idag ungefar 230 medlemmar som bestar av foretag, samfund, kommuner
och stader. For att bli medlem fyller man i ett formular pa deras hemsida till en kostnad pa
285€. (VIEXPO, 2019d)

VIEXPO erbjuder foretagen olika tjénster for att kunna losa problem och ta del av de
maéjligheter som uppstar vid internationalisering. VIEXPO kan erbjuda en foretagare som
analyserat ndgon form av mdjlighet pa den internationella marknaden en utvardering av
internationaliseringsprocessen, vilket betyder att med hjalp av VIEXPO kan foretagaren fa
en klar bild av var foretaget befinner sig i nulaget och hur foretaget skall ga vidare. Genom
att analysera information om foretaget som historia, nuvarande affarsidé, produkter,
kundsegment och resurser kan man identifiera en klar bild av var foretaget befinner sig i
nuldget. Genom analys av marknaden, konkurrenter, produkter och nétverk kan man
identifiera vad som dr nasta steg 1 internationaliseringsprocessen for foretaget.
(VIEXPO, 2019b)

VIEXPO erbjuder ocksa grundradgivning dar foretagaren kan fa hjalp med ansékningar och
fragor géllande finansiering. Man erbjuder genom sina finansieringstjanster foretagaren
hjalp med att kartldgga och hitta de ratta finansieringsalternativen som finns tillgangliga.
Har fas aven hjalp med anstkningarna angaende finansieringen. Da foretaget narmar sig det
forsta skedet av internationaliseringsprocessen kan VIEXPO erbjuda en grundlig och
specifik marknadsanalys angdende saker som myndigheter, produkter, konkurrenter och
kunder. VIEXPO har tillgang till ett brett natverk av konsulter och experter som byggts upp
under 50 ar och genom dessa kan man erbjuda mangsidiga konsultationstjanster.
(VIEXPO, 2019b)
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Spraktjanster som till exempel 6versattningar som kravs vid dokumentation eller vid direkta
forhandlingar med kunden finns ocksa till forfogande for foretagaren. Om foretagaren
planerar att delta i nagon méassa kan VIEXPO erbjuda ett sa kallat forberedelsepaket, som
hjalper foretagaren att géra en lyckad tillstallning sa att foretagaren pa basta satt kan fa ut
sitt budskap. Man arrangerar aven affarsframjande resor. VIEXPO hjalper ocksa till att bilda
natverk av foretag som fungerar som stéttepelare for varandra dar alla kan bidra pa nagot
satt och samtidigt fa ut nagot av samarbetet. (VIEXPO, 2019b)

| examensarbetets empiriska del intervjuade jag vd:n for VIEXPO Kristian Schrey. For att
ta reda pa vilka de vanligaste tjansterna foretagare som valt att internationalisera sig i
Ryssland anvander sig av, samt vilka svarigheter de oftast stoter pa.

4.5 Osterbottens foretagarforening

Foreningen grundades 1951 till en borjan med namnet Svenska Osterbottens
Smaforetagarforbund, med syfte att framja de Osterbottniska foretagens verksamhet.
FOreningen bytte 1973 namn till Osterbottens foretagarforening.

(Osterbottens Foretagarforening, 2019b)

Foreningen har nyligen genomgatt forandringar dar man den 5 mars 2019 beslot att
foreningens verksamhet flyttas till Kust-Osterbottens foretagare och den tidigare
sjalvstandiga foreningen blir en del av Suomen Yrittgjat. Féreningen hade innan anslutning
till Kust-Osterbottens foretagare 720 egna medlemmar, som fortsattningsvis kommer kunna
ta del av de tjanster som Osterbottens foretagarforening erbjuder fram till den forsta augusti
2019. Darefter kommer motsvarande tjanster att erbjudas fran Kust-Osterbottens Foretagare.

(Osterbottens Foretagarforening, 2019¢)

Tjansterna som erbjuds pa svenska till sma- och medelstora foretag omfattar utbildning,
radgivning och information. Vid sidan av dessa erhaller man ett mangsidigt utbud av
formaner, som hotellférmaner via S-gruppen, reseformaner med VR, reklamrabatter via
Tetrix och medlemstidningstidningen Foretagsnyckeln for att namna nagra. (Osterbottens

Foretagarforening, 2019a)

Det har kapitlet var &mnat att ge lasaren en battre inblick i de organisationer som finns till

for att stodja foretagens internationaliseringsprocess.

| féljande kapitel kommer jag att behandla teorier gallande marknadsorienteringen i

internationaliseringsprocessen.
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Att kanna till de saker som behandlats i kapitel tre och fyra ger en battre overblick dver vad
man borde tanka pa och vilka hjalpmedel som finns for att underlatta processen i att bygga
natverk, som ar en central del for hur foretaget kommer lyckas vid internationalisering pa en

frammande utlandsk marknad.

5 Marknadsorienteringen i internationaliseringsprocessen

Varje foretag stéter pa ett flertal utmaningar i internationaliseringsprocessen. Dessa
utmaningar forekommer vid stadierna fore, under och efter det att foretaget valt att
internationalisera sig. Beroende pa i vilket stadie av internationaliseringsprocessen foretaget
ar, ar det vanligt att fOretaget ser teorin marknadsorientering ur olika perspektiv.
Marknadsorientering kan aven bendmnas som marknadskunskap. Foretag som misslyckas

med att anamma en god marknadsorientering loper ocksa storre risk att misslyckas.

Lafferty och Hult gjorde 2001 en sammanstélining av konceptet marknadsorientering, dar
man konstaterade att marknadsorientering kan ses ur fem olika perspektiv. Dessa perspektiv
ar; det beslutsfattande perspektivet, strategiska perspektivet, kundorienterade perspektivet,
marknadsintelligens perspektivet och kulturellt-baserade perspektivet (Nahan-Suomela &
Lautaméki, 2013, ss. 243-244). Har nedan kommer jag ta upp dessa perspektiv samt
relaterade paverkande faktorer. | slutet av kapitlet visar jag genom ett konkret exempel pa
hur dessa perspektiv kan skilja sig beroende pa i vilket skede av
internationaliseringsprocessen foretaget befinner sig i. Det konkreta exemplet bestar av en
studie som gjorts tillsammans med en grupp féretag som befinner sig i olika skeden av

internationaliseringsprocessen.

5.1 Marknadsintelligens perspektivet

Marknadsintelligens perspektivet ar enligt Lafferty och Hult det inledande perspektivet i
marknadsorienteringen. Perspektivet omfattar kunskap och information om konkurrenter
och kunders behov pa marknaden som samlas in genom analyser av forséljningsrapporter
och marknadsundersokningar. Aven externa faktorer som péaverkar marknaden som
politiska, ekonomiska, teknologiska och férekommande handelshinder hor till perspektivet
marknadsintelligens. (Lafferty & Hult, 2001, ss. 97-98)

Natverkande ar en av de viktigaste faktorerna for att lyckas vid internationalisering. Dagens

foretagarklimat handlar mycket om relationer och natverk ur vilka man ocksa inforskaffar
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information och kunnande. Utanforskap inom foretagarvarlden leder till osékerhet. Vid
internationalisering bor foretagaren kunna kanna igen andra relevanta aktérer pa marknaden
och pa sa vis analysera hur det egna foretaget kan bli sammanbundet i det gemensamma
natverk dessa aktorer utgor. (Johanson & Vahlne, 2009, ss. 1411-1412)

Nya handelser som kan vara av intresse for foretaget samt informationsfléden ror sig genom
dessa foretagarnatverk. En foretagare som réknas som insider i natverket kommer kunna ta
del av denna information. Ett foretag som inte har tillgang till ndgot gemene natverk kallas
for outsider. Ett foretag som internationaliserar sig pa en ny marknad utan nagot natverk
kommer riskera att bli sedd som frammande, vilket leder till att det blir svarare att kunna bli
en del av nagot natverk i framtiden. Det ar viktigt for ett foretag som hamnat i en outsider
position pa en frammande marknad att kunna kanna igen en given mojlighet att bli en del av
ett natverk. En sadan mojlighet kan till exempel vara att ett annat foretag pa samma marknad
ber foretagaren i outsider position om nagon tjanst, da bor foretagaren vara beredd att ta vara
pa sin mojlighet att ta sig in som en insider. (Johanson & Vahlne, 2009, ss. 1415)

For att bygga natverk pa den ryska marknaden erbjuder organisationer som Business
Finland, Business Team For Russia, Finsk-ryska handelskammaren och VIEXPO ett
omfattande stdd. Det l6nar sig darfor att vara i kontakt med dem fore internationaliseringen
inleds eftersom tillgangen till ett starkt natverk fore man gar in pa sjalva marknaden ar en

stor férdel och trygghet.

Sankt Petersburg samt narliggande omraden har lange fungerat som inkdrsport till den ryska
marknaden, dar 350 finlandska foretag var aktiva ar 2016. Dessa redan etablerade foretag
kan erbjuda information och stod till nya finlandska foretag som soker sig till den ryska
marknaden. Genom dessa har foretaget en mdjlighet att bli del av ett natverk med ett
mangsidigt kunnande nar det galler den ryska marknaden. (Dobrowolski & Peltola, 2015, s.
6)

Nagot som manga foretagare som gett sig in pa den ryska marknaden fatt erfara ar de
problem som uppstar vid fortullning och gransoverskridning till den ryska sidan. Under de
senaste aren har processen forenklats i och med att elektronisk fortullning blivit allt
vanligare, samt att Ryssland ar 2012 gick med i Vérldshandelsorganisationen WTO. Sedan
Ryssland gatt med i WTO har ockséa landets importtullar minskat. WTO ar en global
handelsorganisation och den enda som forhandlar om handelsregler mellan varldens lander.
Organisationens mal &r att gora det enklare for bade producerande- och serviceinriktade

foretag att bedriva gransoverskridande verksamhet. (World Trade Organization, u.a.)
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Forutom tullbarriarer finns ocksa olika licenser och kvoter foretagaren bor ta i beaktande.
Darfor tillverkar finlandska foretag i allt storre grad sina produkter inom landets gréanser for
att undga dessa komplikationer som uppstar vid export 6ver gransen. | allmanhet rader en
stor brist pa kunskap nar det kommer till finlandska foretags kdnnedom hur Rysslands
tullverksamhet fungerar. (Dobrowolski & Peltola, 2015, ss. 205-206)

| rapporten av Team Finland framkommer statistik 6ver hur féretagen stétt pa handelshinder
pa de olika varldsmarknaderna. 273 av 426 svarande finlandska foretag hade st6tt pa nagon
form av handelshinder. Den absolut stérsta mangden handelshinder rapporterades in fran den
ryska, Osteuropeiska och centralasiatiska marknaden. De vanligaste handelshindren de
finlandska foretagen globalt stoter pa ar (Team Finland, 2016, ss. 10-11):

Tekniska handelshinder: Standarder for produkter, tekniska specifikationer, certifiering,

tester och granskningskrav 18 %

Problem vid fortullning: Fortullningsprocesser, handelsprocesser, faststallande av godsets
fortullningsvarde, regler angaende produktens ursprungsland och dokumentation som krévs

vid produkternas grénsoverskridning 13 %
Kostnader: Hoga eller orattvisa export- och importtullar och andra kostnader 11 %

Forbud: Import- eller exportforbud, myndigheters krav pa licenser eller kvoter for produkter
11 %

Tabell 3 909 handelshinder 273 av 426 svarande foretag stétt pd (Team Finland, 2016, s. 11)

Handelshinder

Tekniska handelshinder, standarder, bestdmmelser, granskningar, tester och certifikatkrav 161 18%
Tullférfarande, handelsforfarande, fastslagande av tullvarde, urspungsregler och dokumentkrav | 120 | 13%
Hdga eller orattvisa importtullar och kostnader 102 11%
Export- och importférbud, myndigheters krav pa licenser eller kvoter for produkter 98 | 11%
Krav pa inhemskhet for tjanster och produkter 64 7%
Andra hinder 49 | 5%
Krav och tillstand for utforande av tjanster 43 5%
Forflyttandet av kapital och vinster, betalningsfunktioners funktionalitet 39 | 4%
Orattvis beskattnings, tilldggskostnader och MOMS-avdrag 38 4%
Oréttvist forfarande vid offentlig upphandling 37 | 4%
Personers rorlighet, visum, uppehalls- och arbetstillstdnd, bevis pa arbetskompetens 37 | 4%
Upphovsrétt och patentkrav 36 | 4%
Orattvisa konkurrensfordelar, begransande av den fria marknaden 36 | 4%
Ofullstandiga rattsliga regelverk 30 3%
Investeringsbegransningar, klausuler, anskaffande av verksamhetslicenser, rattskydd 19 2%

Totalt 909
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Av 909 handelshinder rapporterades storst mangd in 44 % fran den rysk, steuropeiska och
centralasiatiska marknaden. Pa en andra plats kom den asiatiska och oceaniska marknaden
pa 24 % och den europeiska marknaden pa tredje plats med 17 % (Team Finland, 20186, s.
12). Det &r alltsa ingen myt att den ryska marknaden &r problematiskt gallande
handelshinder, déaremot bor man ta i beaktande i hur stor utrackning foretagen bedriver
verksamhet pa de olika vérldsmarknaderna, varav forklaringen till Afrikas laga andel

handelshinder i statistiken.
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Figur 5 Jamforelse av totalt 909 upplevda handelshinder marknadsvis (Team Finland, 2016, s. 12)

5.2 Beslutsfattande perspektivet

Natverkandet inverkar dven pa foretagare som ser internationaliseringsprocessen ur ett
beslutsfattande perspektiv. Foretag som ser internationaliseringsprocessen ur det har
perspektivet stodjer sig pa att det finns en stark vilja fran den hogre ledningen att driva pa
internationaliseringen. Men for att ledningen skall kunna fatta nédvéndiga och korrekta

beslut kravs kunskap och information som éven inforskaffas med hjélp av natverkande.

Kunskap ar den del som kommer vara avgoérande for hur bra ett foretag tar sig in pa
marknaden. Som tidigare diskuterades kan mangsidig information och kunskap hamtas ur
olika natverk med anknytning till den marknad man valjer att internationalisera sig pa.

Information bér samlas in och analyseras utforligt fore sjalva internationaliseringsprocessen
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for att undvika att foretaget agerar pa fel satt direkt fran borjan. (Johanson & Vahine, 2009,
s. 1415)

Den kunskap som erhalls under och efter internationaliseringsprocessen nar den faktiska
verksamheten kommit igang ar ocksa viktig. Inforskaffande av kunskap och information &r
olika tidskravande for olika foretagare och kostnaderna for denna process &r varierande
beroende pa hur informationen inférskaffas. Det psykiska avstand foretagaren har gentemot
den fraimmande marknaden inneb&r hur stor avsaknaden av kannedom for lagar, regler och
sprak ar. Ju storre det psykiska avstandet ar, desto storre ar steget till att internationalisera
sig pa den specifika marknaden. (Johanson & Vahine, 2009, ss. 1415-1416)

For foretag som ser internationaliseringsprocessen ur ett beslutsfattande perspektiv &r det
viktigt att kommunikation av information och kunskap fungerar mellan foretagets
funktionella avdelningar, for att den skall kunna anvéndas som gemensam bas for
beslutsfattande i olika situationer. Informationen ar dock helt ondig om foretaget inte agerar
pa den data som samlas in och analyseras. (Lafferty & Hult, 2001, ss. 96-97)

Kunskap och information angaende den ryska marknaden finns att fas till stor del fran de
tidigare organisationerna som namnts. Aven i foretagarens egna kretsar eller natverk pa den
inhemska marknaden gar det att ga igenom vilka andra foretag som bedriver verksamhet i

Ryssland, for att fran dem dven inforskaffa nodvandig kunskap och information.

5.3 Det kundorienterade och kulturellt-baserade perspektivet

Det kundorienterade perspektivet betonar att kunden ar den hogsta prioriteten vid foretagets
vardeskapande och lonsamhet. Ett foretag som prioriterar kundorientering har ocksa en
kultur som genomsyras av det hér tankesattet, vilket betyder att foretagets véarderingar och
normer foljer den externa marknadens forandringar (Lafferty & Hult, 2001, ss. 99-100). Ett
konkret exempel pé internationella foretag med en stark kundorientering kan d&ven man sjalv
marka av i och med den Okande marknadsféringen av miljévéanliga och ekologiska
produkter, da miljofragor nu star hogt pa dagordningen bland medier och debatten i

samhéllet.

Foretag som ser internationaliseringsprocessen ur ett kulturellt-baserat perspektiv fokuserar
pa att ge kunden fordelaktiga formaner for att sanka kundens kostnader. Det &r ocksa

efterstravansvart att gora det sa smidigt som mojligt for kunden att gora affarer med
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foretaget, bade ekonomiskt och politiskt. Pa det sattet 6kar kundens tillit och fortroende for
foretaget. (Lafferty & Hult, 2001, ss. 98-99)

Fortroende for foretaget ar en del som direkt kan sammankopplas till natverkande, kunskap,
och information. Fortroende for foretaget krévs for att kunna bygga upp ett natverk ur vilket

man senare aven kan hamta information och kunnande.

Fortroende for foretaget tillfor ett hogre engagemang. Fortroendet bor varnas om till kunder,
affarspartners, anstéllda, 6vriga intressenter, deldgare och samhélle. Finns inget fortroende
till foretaget leder det till en dalig motivation och ett lagre engagemang bland involverade
parter. Nar fortroendet 6kar uppstar en vilja att fortsatta bygga pa en sadan relation for att
kunna uppna battre resultat, produktivitet och effektivitet. Aven om det kraver uppoffringar
pa kort sikt ser man hellre de fordelar ett bra fortroende ger pa lang sikt. Ett starkt fortroende
underlattar delning av information mellan involverade parter. Att bygga fortroende till
foretagets omgivning internt och externt ar nodvandigt, men ocksa en tidskravande och
kostsam process. (Johanson & Vahlne, 2009, ss. 1417-1418)

For att bygga upp ett fortroende pa den marknad man tanker internationalisera sig pa kréavs
aven att man forstar och har en insikt i vilken kultur som rader over foretagarklimatet. Det
ryska foretagsklimatet ar i standig utveckling. For vésterlandska foretag att bli godké&nda och
fa fortroende kravs fortfarande en hel del anstrangning. Det gar darfor inte att med en ensidig
attityd forsoka bygga upp nagot fortroende, utan man far vara beredd pa att dndra sin

instéllning till hur man gor affarer och bedriver verksamhet i landet.

5.4 Strategiska perspektivet

Foretagare som ser internationaliseringsprocessen ur ett strategiskt perspektiv fokuserar pa
att samla in extern information for att i praktiken kunna verkstalla strategier for att na
uppsatta mal. Genom att allokera och anvanda foretagets resurser pa ratt satt. (Lafferty &
Hult, 2001, s. 99)

Resurser delas vanligtvis in i tva kategorier; fysiska och icke-fysiska resurser. Resurser
forknippas ofta med foretagets monetéara resurser, vilka givetvis ar av stor betydelse. Darav
forekommer ocksa andra fysiska resurser som arbetskraft, anlaggningar, tekniska- eller
administrativa system och markagor. Icke-fysiska resurser kan vara upphovsratter, patent

och varumarken.
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Oavsett om foretaget &r litet, medelstort eller stort ar foretaget beroende av resurser. Inte
minst vid en internationaliseringsprocess utomlands kommer resurserna att vara en
avgOrande faktor till hur bra foretaget lyckas om forutsattningarna finns. N&r man i
foretagsvarlden talar om resurser ar begreppet valdigt brett och handlar som tidigare ndmnts
inte endast om finansiella resurser. Resurser ar for foretagaren forutom de vanligtvis
benamnda fysiska och icke-fysiska resurserna &ven relationer till olika intressenter, dvs.
kunder, leverantorer, langivare, anstallda och samhélle. For att fa till stand langsiktiga
relationer med intressenterna kravs som tidigare namnts i kapitel 5.3 att man bygger upp ett
starkt fortroende foretaget och intressenterna emellan. Ett starkt fortroende bor darfor ocksa
ses som en resurs (Landstrom & Ldwegren, 2009, s. 219). Kunskap och information kan
aven de bendmnas som foretagets resurser, eftersom de behdvs for att kunna avgodra och ta

beslut som &r avgorande for i vilken riktning foéretaget kommer rora sig framdver.

5.5 Konkret exempel pa marknadsorientering vid internationalisering

Denna studie har gjorts av Rosmeriany Nahan-Suomela och Satu Lautamaki fran Vasa
Universitet, for att se hur synen pa marknadsorienteringen skiljer sig bland foretag som
befinner sig i olika skeden av internationaliseringsprocessen. Studien ar utford genom att
man har intervjuat tio olika managers fran fyra olika foretag. Tva sma- och tva medelstora
foretag i olika skeden av internationaliseringsprocessen. Foretagen deltog i ett projekt déar
man fokuserade pa att forsoka forutse framtida potentiella kunder, samt skapa ett koncept av
produkter for dessa. (Nahan-Suomela & Lautaméki, 2013, s. 247)

Tabell 4 Information om de fyra féretagen som deltog i studien (Nahan-Suomela & Lautamaéki, 2013, s. 248)

Foretag Grundat Industri Omsattning/ar  Antal

mn € anstallda

A 1996 Tillverkare av 1,2 16

maskinanlaggningar

B 1916 Klad- och textil 28 140
tillverkare
C 1977 Materialhantering 7 30

D 1945 Biltillverkare 26,8 139
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Kvalitativa intervjuer gjordes for att forsoka forsta hur managerna forstod affarsmiljon,
marknaden och kundernas behov, nu och i framtiden. Man borjade genom att stélla fragor
angaende foretagets bakgrund, agarskap och historia. Sedan funderade man vilka de
huvudsakliga produktsegmenten &r och vilka planer man har gallande produktutvecklingen.
Darefter gick man in pa det strategiska omradet dar man tog upp saker av strategisk
betydelse, som marknadsomraden och deras utveckling, konkurrenter, kunder och deras
behov, samt strategier och kompetenser géllande dessa. Till sist diskuterades affarsmiljon
med fragor angaende forandringar och riktningar var féretaget tros komma befinna sig i
framtiden, beroende pa olika externa faktorer som lagar, miljokrav, hallbarhet, kultur,
sociala strukturer och teknologi. (Nahan-Suomela & Lautaméki, 2013, s. 248)

Svaren analyserades och man konstaterade foljande skillnader i foretagens syn pa

marknadsorienteringen:

Foretag A — Foretaget har ingen tidigare erfarenhet av internationalisering, men det finns ett
intresse for sadan aktivitet i framtiden. Det gar att konstatera att foretaget befinner sig i det
tidigaste skedet av internationaliseringsprocessen dar &nnu inga aktiviteter inletts for att
paborija internationaliseringen. Managerna for detta foretag ansag att det ar av hog betydelse
att folja med vad som hander i varlden och inférskaffa kunskap for att lyckas vid
internationalisering. De forvéntade sig att foretagets vd ar den som leder dem in i
internationaliseringsprocessen. Slutsatsen i det har foretaget, utan erfarenhet och i det
tidigaste skedet av internationaliseringen &r ledarnas kompetens avgdrande. Dessa managers
sag alltsa internationaliseringsprocessen ur ett beslutsfattandeperspektiv. (Nahan-Suomela
& Lautaméki, 2013, ss. 248-249)

Foretag B — Foretaget har nagra ars erfarenhet av internationalisering, framst pa den
skandinaviska marknaden. Foretaget har fokuserat pa att bygga upp natverk och samarbeten
med affarspartners for att sedan fungera som underleverantérer till dem. Foretaget anser att
deras framsta utmaning &r att verkstélla diverse strategier for att na mal och att hitta de ratta
kompetenserna som kravs. FOretaget ser sin internationaliseringsprocess ur ett strategiskt
perspektiv. (Nahan-Suomela & Lautaméki, 2013, s. 249)

Foretag C — Av foretagets produkter gar 80 % pa export till i huvudsak Europa, men dven
en del till Sydamerika och Asien. Foretaget har forséaljningsavdelningar i nagra europeiska
lander, men fungerar i huvudsak som underentreprendr eller handelspartner till lokala
distributorer. Foretaget fokuserar mycket pa kundernas kannedom om foretaget och ordnar

regelbundet visningar till bade kunder och slutkunder i deras produktionsenheter.
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FOr foretaget ar det darfor viktigt att de anstéllda har en bred kunskap om produkterna.
FoOretaget ser internationaliseringsprocessen ur ett kulturellt-baserat perspektiv. (Nahan-
Suomela & Lautamaki, 2013, s. 249)

Foretag D — Foretaget har flera forsaljningsavdelningar i de skandinaviska landerna och 80
% av foretagets produkter exporteras till Europa. Foretaget ar beroende av den
internationella marknaden eftersom den inhemska marknaden ar valdigt begrénsad och
konkurrensen &r stor. Foretagets vision ar att i framtiden vara marknadsledare inom sitt
omrade. Foretaget fokuserar pa att vara flexibla gentemot sina kunder for att kunna
tillgodose varje kunds behov. Foretaget ser internationaliseringsprocessen ur ett perspektiv
baserat pa marknadsintelligens. (Nahan-Suomela & Lautaméki, 2013, s. 249)

Det har exemplet visade pa hur foretag i olika skeden av internationaliseringsprocessen ser

marknadsorienteringen ur olika perspektiv.

Marknadsorientering i internationaliseringsprocessen som behandlats i kapitel fem ar den
teori som hélften av mina fragor kommer att bygga pa i min intervju med foretaget Mirka.
Delningen av marknadsorienteringens teori utifran de olika perspektiv som sammanstallts
av Lafferty och Hult gor det enklare att bilda sig en uppfattning om vad marknadsorientering

egentligen &r, dven om det ar ett valdigt omfattande omrade.

| nasta kapitel kommer jag att 6verga till den empiriska delen av mitt examensarbete. Dar
kommer jag forst att forklara hur min empiriska studie har gjorts och vilka undersoknings-

och datainsamlingsmetoder jag anvant mig av.
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6 Empirisk studie

| den empiriska delen av mitt examensarbete kommer jag att dra paralleller till min teoridel,
hur foretaget Mirka som med framgang internationaliserat sig i Ryssland gatt till vaga for att
navigera sig genom internationaliseringsprocessen och bemdta de utmaningar som
forekommit vid internationaliseringen av deras verksamhet i Ryssland. Jag har dven
intervjuat vd Kristian Schrey fran VIEXPO for att fa svar pa hur deras verksamhet i praktiken
kan stddja finlandska foretagare som valt att internationalisera sig i Ryssland, samt funderat
over vilka svarigheter som anses vara de vanligaste for foretagarna pa den ryska marknaden.

6.1 Val av undersokningsmetod

| den empiriska delen av mitt examensarbete kommer jag att anvdnda mig av den kvalitativa
undersokningsmetoden. Jag valde att anvanda mig av undersokningsmetoden av den
anledningen att examensarbetets syfte ar att utoka forstaelsen for  hur
internationaliseringsprocessen fungerar och vilka utmaningar som finns med fokusomrade

pa specifikt Ryssland.

Metoden lampar sig for att kunna utveckla en storre kdnnedom kring ett forskat &mne som
inte baserar sig pa nagon insamling av sarskilda data i siffror. Malet med metoden ar genom
att skapa sig en insikt i hur andra ménniskor upplever ett visst fenomen, sjalv kunna tolka

och analysera ett resultat i den egna forskningen. (Bell & Waters, 2016, s. 20)

6.2 Datainsamlingsmetod

Data i kvalitativa undersokningar samlas in som icke-numeriska och ostrukturerade data
genom formulerade forskningsfragor och metoder. Forskningsfragorna och metoderna ar till
en borjan mera allmanna for att sedan bli mera specificerade kring &mnet. (Bell & Waters,
2016, s. 20)

| det har kapitlet presenterades vem jag intervjuat och vad som var malet med mina
intervjuer, samt vilken typ av underséknings- och datainsamlingsmetod jag anvént mig av.

| foljande kapitel kommer resultatet av min undersékning att presenteras och diskuteras.
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7 Resultat och diskussion

7.1 Intervju med Mirka

Min intervju med Mirka gjordes i form av kommunikation genom e-post. Pa mina stallda
fragor svarade Mirkas vd for dotterbolagets forséljningsavdelning i Ryssland Oleg
Afinogenov. Eva Jakobsson som jobbar inom Logistics Planning svarade pa de fragor som
beror fortullning och handelshinder. Jag kommer kort berétta om foretaget Mirka och sedan

ga igenom fragorna for att analysera de svar jag fick.

Mirka grundades i Helsingfors 1943 av Onni Aulo och 1962 flyttade foretaget till Kiitola
fabriksfastighet i Jeppo. | slutet av 1960-talet borjade Mirka fokusera pa att utveckla och
leverera hogklassiga industriprodukter istallet for det tidigare konceptet med billiga
bulkprodukter. Oy Keppo Ab kopte Mirka ar 1966 och ar 1973 fusionerades féretagen, 1977
flyttades en del av produktionen till Oravais. (Mirka, 2019.)

Mirka &r ett internationellt foretag och ags av KWH-koncernen. KWH-koncernen bildades
ar 1984 och bestar av Mirka, KWH Logistics och KWH Invest. Mirka tillverkar och
exporterar nya innovationer inom slipbranschen. Produkterna som saljs bestar av
slipmaskiner, slipmaterial, polermaskiner och polermedel. Huvudkontoret, produktion, lager
samt forsknings- och utvecklingsavdelningen finns i Jeppo. | Karis tillverkar man
baksidesmaterialet till natprodukterna. 1 Jakobstad tillverkar man mikroprodukter och
polermedel, dér finns aven en linje for montering av slipmaskiner. Produktion finns ocksa i

Oravais, samt lager och expedition. (Mirka, 2019.)

Som inledande fraga borjade jag med att ta reda pa den intervjuades position och
arbetsuppgift inom Mirka. Oleg Afinogenov ar vd for dotterbolagets forsaljningsavdelning i

Ryssland som satsar pa den industriella marknaden 6ver hela landet.

| foljande fraga ville jag veta hur lange Mirka har varit aktivt pa den ryska marknaden. Mirka
Rus grundades 2008 med huvuduppgiften att fran bérjan kunna erbjuda stad till de davarande
existerande importdrerna av Mirkas produkter och att soka efter nya distributorer fram till
2009. 2010 borjade Mirka Rus aktivt bedriva egen forsaljningsverksamhet av foretagets
produkter i Ryssland da man etablerade ett distributionscenter och de forsta regionala
forsaljningsrepresentanterna anstalldes. Darefter har Mirka Rus tagit 6ver nastan all

relaterade importverksamhet av Mirkas produkter fran de tidigare ryska importorerna.
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Mirka internationaliserade sig pa den ryska marknaden genom grundandet av dotterbolaget
Mirka Rus som fungerar som foretagets forséaljningsenhet i landet. Dotterbolaget etablerades
enligt rysk radande lagstiftning och skoter den direkta importen av moderforetagets
produkter frén Finland till Ryssland. Ar 2018 exporterades ungefir 3,7 % av Mirkas
produkter till Ryssland. Mirka internationaliserade sin verksamhet pa den ryska marknaden

i form av exporterande internationalisering dar man alltsa utfor direkt export.

Med fraga 5 ville jag ta reda pa om Mirka anvant sig av nagon av de organisationerna som
kan vara till hjalp vid internationalisering som jag tidigare behandlat i mitt examensarbete.
Dar kom det fram att foretagsledningen troligtvis anvant sig av nagon form av stod fran den
finsk-ryska handelskammaren, for att erhalla kontakter som varit till hjalp nar det kommit
till juridisk kommunikation med ryska tjansteman pa myndighetsniva. Man kan aven ha tagit
hjalp av Finsk-ryska handelskammaren for att hitta tillforlitliga partners for tjanster inom
konsultering, transport och tulldeklarering. Mirka Rus har for tillfallet inget direkt samarbete
med den  finsk-ryska  handelskammaren.  Mirka  har i  skedet  dar
internationaliseringsprocessen inletts alltsa troligtvis tagit hjalp av de tjanster som den finsk-
ryska handelskammaren har att erbjuda. Det visar pa att dven for ett stort foretag som Mirka
dar 97 % av foretagets produkter exporteras till fler an 100 olika lander, sa har troligtvis en
av dessa organisationer bidragit till hur smidigt internationaliseringsprocessen i Ryssland
fortskridit.

7.1.1 Marknadsintelligens perspektivet

Fran fraga 7 och framat gick jag in pd omraddet som berér min teori angaende
marknadsorientering i internationaliseringsprocessen. Med fraga 7 ville jag ta reda pa hur
foretaget beaktar perspektivet marknadsintelligens. P& samma satt som namnts i kapitel 5.1
gallande perspektivet marknadsintelligens utfor Mirka forst och framst analyser av
potentiella slutkunder, distributérer och hur omfattande den nuvarande forséljningen av
produkter ser ut pad den specifika marknaden. Denna information samlas in i foretagets
Customer Relationship Managment system for att sedan kunna utvarderas. Mirka har nu tre
skilda forséljningsenheter inom foretaget som alla har ansvar over sitt eget produktsegment.
Dessa tre produktsegment & ART (automotive refinishing) som ar produkter avsedda for
billackeringsmarknaden, Wood produkterna fér behandling av trédprodukter och OEM
(Vehicle manufacturing) produkterna som innefattar poler- och slipmaterial for biltillverkare

och leverant6rer inom fordonsindustrin. Beslutet att dela upp dessa forséljningsenheter som
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tre enskilda baserade sig pa marknadsanalyser som gjorts aren 2008-2017. 2018 infordes
dessa enheter som endast fokuserar pa sitt eget produktsegment.

| fallet nar Mirka Rus internationaliserades i Ryssland fokuserade man inte pa att infora alla
sina produktsegment pa en och samma gang, utan man borjade med att fokusera pa
automotive refinishing produkterna. Senare inférde man stegvis sina produktsegment inom

trabehandling och vehicle manufacturing.

Med fraga 8 ville jag veta om foretaget upplevt handelshinder i Ryssland som ocksa
innefattas i perspektivet marknadsintelligens. Som tidigare namnts i kapitel 5.1 toppade den
rysk, Osteuropeiska och centralasiatiska marknaden statistiken for upplevda handelshinder
av finlandska foretag. Pa denna fraga svarade Eva Jakobsson, som pa Mirka jobbar inom
Logistics Planning. Till hennes arbetsuppgifter hor att hon bestéller varor till deras lager

baserat pa tidigare historik och intern information, samt bokar leveranser och fakturerar.

Enligt Eva Jakobsson (personlig kommunikation 19.03.2019) skoter dotterbolaget i
Ryssland import- och specialcertifikat som kravs vid fortullning. Mirka i Finland printar
sedan och bifogar dessa till fakturorna. Dessa certifikat behdver fornyas varje gang da nya
maskiner eller verktyg introduceras pa marknaden. Ett specifikt problem som har upplevts
vid fortullning &r forsandelser av kullager som sands som reservdelar till maskiner. Ryssland
har for dessa under flera ars tid kravt ett ursprungscertifikat fran handelskammaren.
Ursprungscertifikatet kravs dock inte om maskinerna sands som hela och da redan innehaller
dessa kullager. De upplevde aven att det ofta kommer sma andringar i regelverken och
fragorna som stalls kan manga ganger vara svartolkade. Den ryska tullen ar ocksa noga med
detaljer, till exempel sa far det inte finnas en 0,1kg felmarginal i en fakturas tullposition.
Dessa felmarginaler kan ibland uppsta som avrundningsfel i nagot skede av processen dar
vikten anges. Som Eva beskriver det sa verkar fortullningen aven vara en utmaning for dem,

som sa for manga andra finlandska foretag med verksamhet i Ryssland.

7.1.2 Beslutsfattande perspektivet

Med fraga 9 ville jag ta reda pa vad den drivande faktorn eller orsaken ar bakom foretagets

val att internationalisera sig pa en ny marknad.

Mirka satter for en ny marknad upp ett mal dit man vill na géllande forséljningsintakter.
Dérefter analyseras marknaden och kunskap inforskaffas for att ledningen skall kunna fatta

ett beslut om det finns en realistisk mojlighet att na det malet.
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Pa samma satt som i min teoridel gallande det beslutsfattande perspektivet samlar Mirka in
nodvandig kunskap och gor olika marknadsanalyser for att ledningen skall kunna fatta de

ratta besluten i internationaliseringsprocessen.

7.1.3 Det kundorienterade och kulturellt-baserade perspektivet

Fraga 10 handlade om hur Mirka gor for att bygga ett starkt fortroende nar man
internationaliserar sig pa en ny marknad. Mirka satsar vid internationalisering pa att bygga
relationer med distributérerna av Mirkas produkter som sedan tidigare finns pa marknaden.
Man satsar ocksa pa att lara kanna sina slutkunder. For att bygga ett fortroende hos
distributérerna utvecklar man tillsammans med dem en distributionspolicy, for att sedan
folja upp denna policy och samtidigt bygga ett langvarigt samarbete. Samarbetet baseras pa
en Oppen relation, en dmsesidig och I6nsam affarsverksamhet och en fortsatt motivation att
uppratthalla dessa relationer. For att bygga upp ett fortroende till slutkunderna fokuserar
man pa att salja nya smarta losningar och gora tekniska processer effektivare nar det kommer
till att vara kund hos Mirka, samt genom en stark fokus pa kundbetjaning. Resultatet man
stravar efter ar att slutkunden skall se Mirka som den mest kvalificerade och palitliga
tillverkare och leverantor inom sitt omrade for att kunna skapa mervarde for slutkunderna
sjalva genom anvandning av foretagets produkter. Dessa tillvagagangssatt ar typiska for
foretag som har sérdrag i sin marknadsorientering av det kulturellt-baserade perspektivet,
som namns i min teoridel i kapitel 5.3 fokuserar foretaget pa att ge kunden fordelaktiga
formaner och det ar efterstravansvart att géra det sa smidigt som majligt for kunden att gora

affarer med foretaget.

7.1.4 Det strategiska perspektivet

| fraga 11 togs omradet resurser upp och hur dessa anskaffas och fordelas pa ratt satt nar
foretaget internationaliserar sig pa en ny marknad. Forst och framst borjar man att se pa de
marknadsanalyser man gjort upp angdende en ny marknad. Varje individuell person som
jobbar inom forsiljningen far mojligheten att gora upp en egen plan for att nd ett
forsaljningsmal man satt upp for sig sjalv. Alla nyckeltal blir sedan matta i form av
forsaljningsintakter, antal besok tillsammans med klienter och mangden konversation till
potentiella kunder i relation till faktiska resultat som till exempel ett méte med en klient eller
konsultation av produkter. | ett andra skede planerar man aktiviteter som berér de viktigaste
kunderna och specificerade kundsegmenten pa marknaden. | det sista skedet féljer man upp

aktivitet och information som samlats in i foretagets CRM system. Analyser av
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informationen gors senare av managers i foretaget. Genom analyserna forsoker man
utvardera i vilken position foretaget befinner sig och huruvida foretaget ar pa vag i ratt
riktning eller inte, och om man bor satsa extra resurser inom nagot kundsegment. Med de
viktigaste kunderna har ledningen och forsaljningspersonalen aterkommande méten for att
fa en battre bekraftad bild av hur laget ser ut i verkligheten.

Som sista fraga ville jag ta reda pa hur man ser pa utmaningarna och mojligheterna pa den
ryska marknaden i framtiden. Afinogenov konstaterade att Mirka Rus annu &r en relativt ung
aktor pa den ryska marknaden som standigt ar i utveckling och att verksamheten inte annu
ar tillrackligt stor for att kunna matcha den ryska marknadens omfattning och potential. Den
storsta inkomstkallan pa marknaden &ar produkter som &r avsedda for massproduktion.
Problemet med att sdlja massproducerade slipmaterial ar att det krdvs for produkterna
avsedda for plastik- och trdbehandling ett sa kallat ”medium plus” kvalitetskrav, som &r en
standard som avgor i vilken omfattning produkterna lamnar slipspar vid anvandning.
Samtidigt ar slutkunderna i manga fall inte sa noggranna med huruvida produkterna lamnar
slipspar. Mirka satsar dock hart pa att dessa massprodukter skall halla hog kvalitet gallande
slipspar, vilket gor att kunderna med hogre krav oftast ar de som véander sig till Mirka, medan
de med lagre krav kan vénda sig till ndgon konkurrent som kanske &r billigare. Aren 2000
2015 hade Mirka globalt en exklusiv position som tillverkare av slipmaterial, men denna
position existerar inte langre eftersom manga andra stora aktorer nu finns i samma bransch.
Enligt Afinogenov ar Mirkas styrka deras produkters hoga kvalité och prestanda. Mirkas
fortsatta utmaningar kommer pa den ryska marknaden i framtiden vara att uppratthalla
Mirkas forsaljning av slipmaterial pa en hog niva och att aterigen forséka na en dominerande
marknadsposition. For att uppna dessa mal menar Afinogenov att Mirka maste utdka sina
tekniska lésningar till kunderna genom att erbjuda nya kombinationer av produkter, vilket
ur ett marknadsorienteringsperspektiv betyder att foretaget kommer anvanda sig av de
strategier som beskrivs i det kulturellt-baserade perspektivet. Mirka har majligheterna att na
dessa mal genom deras sa kallade Power Tools serie, som innehaller dammfria och sladdlosa
slip- och polermaskiner, polermedel, IT-tekniska I6sningar och en rad av nya slipmaterial

inom produktserien Iridium.

Mirka har en status som premiumtillverkare och leverantor pa den ryska marknaden, vilket
ger en bra mojlighet att fortsatt kunna vara aktiv och utéka sin verksamhet i Ryssland.
Premiumstatusen ger dven ett starkt fortroende for foretaget pa marknaden vilket ger Mirka

utmarkta mojligheter att utdka sin kundkrets.
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Framtida utmaningar menar Afinogenov &r de sanktioner som USA och EU riktat mot
Ryssland och den ryska ekonomin, och att dessa paverkar alla utlandska aktorer pa den ryska
marknaden i negativ beméarkelse. Men han ar anda hoppfull att dessa sanktioner kommer

minska och situation kommer aterga till normal i framtiden.

7.2 Intervju med VIEXPO

I min foljande intervju satte jag mig ner och diskuterade kring ett par fragor med vd:n for
VIEXPO Kristian Schrey, for att fa svar pa hur deras organisation kan vara till hjalp for
foretagare som &r intresserade av att internationalisera sig i Ryssland och vilka de vanligaste
svarigheterna for foretagarna da brukar vara.

Med fraga 2 ville jag fa reda pa konkret vilka tjanster VIEXPO kan erbjuda féretagare som
visar intresse for att internationalisera sig i Ryssland. Schrey namnde att det ar férst och
framst den finsk-ryska handelskammaren som skall hjélpa foretagare gallande den ryska
marknaden. Den finsk-ryska handelskammaren har fatt en specialstatus i Finland nar det
géller foretagens verksamhet i Ryssland och ar darfor skyldiga att hjélpa alla foretagare som
begar nagon form av hjélp av dem. Den finsk-ryska handelskammaren samarbetar till viss
del med VIEXPO, till exempel ordnar man tillsammans affarsresor, men ocksa andra tjanster
erbjuds dar bada parterna ar delaktiga. VIEXPO forsoker alltid hjélpa till enligt egna basta
formaga men om det vid svarare fall kraver sa tar man hjalp av det breda natverk av konsulter
som VIEXPO har tillgang till.

Jag ville ocksa forsoka ta reda pa hur omfattande den Osterbottniska foretagsverksamheten
ar i Ryssland. Gallande de Osterbottniska foretagens antal med verksamhet i Ryssland och
deras import och export till landet hade VIEXPO inte nagra siffror att ange, eftersom man

inte dokumenterar den formen av statistik.

Med fraga 5 ville jag ta reda pa vilka tjanster foretagare som funderar pa att internationalisera
sig eller redan idkar verksamhet i Ryssland frdmst anvénder sig av. Frdmst anvénds tjanster
som marknadsundersdkningar, kontaktsokningar, kundsékning och sokning av
samarbetsparters. Man samlar aven in marknadsinformation dar man analyserar saker som
vilka konkurrenter som finns pa marknaden, hur och var produkterna kops och hur priserna
ser ut. Foretagarna undrar ocksa manga ganger 6ver vem som tar de olika besluten niar man
skall internationalisera sig i Ryssland och vilken som ar ratt vag in pd marknaden. Till
exempel kan det da vara om det ar nagot specifikt geografiskt omrade foretaget borde satsa

pé&. Oversittningstjanster och rad angaende finansiering anvands flitigt aven de.
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| fraga 6 undrade jag Over vilka problem eller svarigheter som foretagare som
internationaliserar sig i Ryssland vanligtvis stéter pa. De huvudsakliga svarigheterna &r att
kulturen till stor del ar annorlunda och det ar svart att hitta ratt samarbetspartner. Spraket
och lagarna &r ett problem som manga foretagare upplevt, vilket ar forstaeligt da som tidigare
namnts i kapitel 3.1 talar endast 5 % av den ryska befolkningen engelska. Samtidigt har
Ryssland sedan USA:s och EU:s sanktioner gentemot landet utvecklat en allt storre
protektionism, dar man strévar efter att gynna de inhemska ftéretagen och ge dem
konkurrensfordelar, vilket i sin tur gor det svarare for de utlandska foretagen pa marknaden.
Ett annat problem ar att det ar valdigt svart att vara forutseende for vad som kommer att

handa pa marknaden, eftersom nya linjedragningar kan komma véldigt snabbt.

Med fraga 7 ville jag veta orsakerna till att foretagare intresserar sig for att bedriva
verksamhet i Ryssland. Dar kom det fram att Ryssland &r en stor och ndra marknad med en
stor potential. De klassiska branscherna som finns har finns ocksa i Ryssland. Vi ligger
ungefar pa samma breddgrad och har samma klimat. Samtidigt har vi ocksa till viss del

samma satt att konsumera.

Som avslutningsfraga fragade jag hur Schrey ser pa den ryska marknaden, &r det en vaxande
eller kanske avtagande trend och vad &r de bakomliggande orsakerna till detta. Schrey ansag
(personlig kommunikation 25.03.2019) att marknaden &r en potentiellt vaxande trend, men
det ar svart att forutse vad som kommer att handa, da varldspolitiken for tillfallet ar valdigt
ostabil och Ryssland har svart att komma Gverens med vastlanderna. Samtidigt vet man inte
hur nya samarbeten kommer utvecklas med andra allierade lander till Ryssland, som till
exempel Kina. Det kan handa om sadana handelsrelationer véxer sig starkare att Ryssland
borjar vanda ryggen mot vastlanderna i allt stérre utstrackning och man bérjar bedriva

affarsverksamhet inom egna murar.

Sammanfattningsvis ar jag ndjd dver de svar jag fick i min empiriska undersdkning. I min
intervju med Mirka gjordes intervjun som tidigare namnts i form av kommunikation genom
e-post, eftersom nagon fysisk intervju med Afinogenov skulle varit svar att fa till. Nackdelen
med att stalla fragor i skriven form &r att det inte gar lika bra att stélla foljdfragor om nagot
som eventuellt fAngar ens intresse i det givna svaret. Daremot ar jag valdigt nojd med de
utforliga svar jag fick av Afinogenov samt aven av VIEXPO:s vd Kristian Schrey. Svaren
och resultatet gav en bra inblick i hur internationaliseringsprocessen beaktas i verkligheten,
samt vilka verkliga utmaningar och problem foretagen stoter pa vid internationalisering i

Ryssland.
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8 Sammanfattning och avslutande ord

Det avslutande kapitlet kommer innehalla min sammanfattning av mitt examensarbete, dar
jag kommer reflektera 6ver mitt syfte, arbetets teori, utférande och resultat samt ge nagra

avslutande ord.

Examensarbetets syfte var att utvidga forstaelsen for vad en internationaliseringsprocess i
allmanhet innebar och vilka utmaningar finlandska fGretag stéter pa nar de
internationaliserar sig i Ryssland. Genom min teoridel som behandlade
marknadsorienteringen i internationaliseringsprocessen med stéd av de tidigare behandlade
omradena, affirs- och organisationskultur och organisationer som  stodjer
internationaliseringsprocessen, anser jag att jag fick en valdigt kompakt inblick i vilka de
viktigaste aspekterna ar vid internationalisering pa en utlandsk marknad.

Jag ar n6jd med de konkreta svar jag fick i min empiriska undersokningsdel. Resultatet som
jag dar kommit fram till pavisar att omradet marknadsorientering beaktas dven nar storre
varldsvana foretag internationaliserar sig pa en ny marknad. Den ryska marknadens
utveckling &ar varken for foretagare eller andra aktérer som &r involverade i att frimja de
finlandska foretagens affarsverksamhet i Ryssland latt att forutse. Den stora ovissheten anses
vara ett av de stérre orosmomenten vid internationalisering av verksamhet i Ryssland.
Daremot ser foretagen stora majligheter och potential pa den ryska marknaden. For
foretagarnas del verkar fragestéllning pa huruvida de borde internationalisera sig i Ryssland

kunna sammanfattas som “om mdjligheterna ar storre én riskerna”.

Mina studier inom omradet internationell handel &r till stor del det som fattat grunden till
mitt val av dmne i examensarbetet. Mitt intresse for hur handel bedrivs 6ver olika landers
granser samt alla de olika aspekter och utmaningar som finns har blivit storre. Jag valde
Ryssland av den anledning att man ofta fatt hora om de svarigheter som finns i att bedriva
verksamhet i landet. Jag ville darfor ta reda pa om det faktiskt ar sa problematiskt som det
oftast later, och jag kan nu konstatera att det inte ar nagon myt att Ryssland fortfarande ar
ett land som stéller hoga krav pa foretagen som amnar internationalisera sig dar. Som forslag
till vidare forskning kunde man se pa hur det gar till nar utlandska foretag internationaliserar

sig i Finland och vilka utmaningar foretagen da stélls infor.

Avslutningsvis vill jag tacka foretradarna for Mirka och VIEXPO som bidrog med de svar
som gjorde det mojligt att genomfdra mitt examensarbete. Jag vill dven tacka min handledare

Rosmeriany Nahan-Suomela, som gett mig utmarkt vagledning i examensarbetets utférande.
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Bilaga 1. Fragor stallda till Mirka

=

10.

11.

12.

Den intervjuades position och uppgifter i foretaget?
Hur lange har foretaget varit aktiv pa den ryska marknaden?

Genom vilken metod internationaliserade foretaget sin verksamhet i Ryssland?
Dotterbolag, forsaljningsavdelning, agent?

Vilken form av aktivitet har foretaget pa den ryska marknaden, direkt eller
indirekt export?

Anvander sig foretaget av hjalp eller tjanster som erbjuds av organisationer
som framjar internationalisering vid fragor géallande handel med Ryssland t.ex.

Finlands-Rysslands handelskammare?
Omfattning av den totala exporten till Ryssland procentuellt?
Hur anskaffas marknadskunskap vid internationalisering?

Har ni upplevt ryska handelshinder vid fortulining eller eventuella svarigheter

vid dokumentation?

Vilken/vilka &ar de drivande faktorerna for foretaget nar det kommer till beslut

om internationalisering pa en ny marknad?

Hur gér ni for att bygga ett starkt fortroende till foretaget ndr ni

internationaliserar er pa en ny marknad?

Hur ser ni till att foretagets strategiska resurser allokeras och inforskaffas pa

ratt satt vid internationalisering som arbetskraft, anlaggning, markagor?

Hur ser framtidens utmaningar och méjligheter ut pa den ryska marknaden?
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Bilaga 2. Fragor stallda till VIEXPO

1. Den intervjuades position och uppgift for VIEXPO?

2. Vad kan VIEXPO erbjuda konkret for Osterbottniska foretag som visar

intresse for internationalisering pa den ryska marknaden?

3. Hur méanga Osterbottniska foretag bedriver idag nagon form av

naringsidkande verksamhet med koppling till Ryssland?

4. Har ni ndgra konkreta siffror nar det kommer till de Osterbottniska foretagens

export/import till och fran Ryssland?

5. Vilka tjanster anvander sig de foretagare av framst som funderar pa att

internationalisera sig eller redan idkar verksamhet i Ryssland?

6. Vilka problem eller svarigheter ar vanliga att foretagare som forsoker etablera

sig pa den ryska marknaden stoter pa?

7. Vilka ar orsakerna till varfor foretagare intresserar sig for verksamhet i

Ryssland?

8. Hur ser ni pa framtiden, ar den ryska marknaden en potentiellt vaxande eller

kanske avtagande trend? Vad ar de bakomliggande orsakerna till detta?



