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Kunskap har lyfts fram som en nyckel till lyckade internationaliseringsprocesser. Denna studie
undersoker vilka typer av kunskap som landsman som redan ar etablerade pa en utlandsk marknad
kan bidra med i ett féretags etableringsprocess. En intervjustudie av fem svenskar verksamma i
svenska foretags dotterbolag pé& den ryska marknaden visar att de kan bidra med generell
marknadskunskap, relations- och natverkskunskap samt professionskunskap men att vardet av
detta blir beroende av etableringens utvecklingsfas. Studien genomférdes av Heléne Lundberg,
verksam vid CER, samt Martin Johanson och Pao T. Kao vid Hogskolan Dalarna. Forsknings-
resultaten har tidigare publicerats i den internationella tidskriftsartikeln "Knowledge grafting during
internationalization: Utilizing localized professionals in the foreign market” (Johanson, Kao och
Lundberg, 2020).

Inledning

Kunskap om den frammande marknaden ses som den mest betydelsefulla faktorn
vid internationalisering.! Ett valkant satt att tillagna sig sadan kunskap &r att gora det
gradvis genom egna erfarenheter, i takt med ett allt mer 6kat engagemang pa den
nya marknaden.? Detta dr dock ofta en tidskrdavande process, sarskilt nar det ar stora
skillnader mellan hemmamarknaden och den nya marknaden.

Ett annat, snabbare, satt dr att anstédlla personal med den efterfragade kunskapen.?
En sddan individ kan vara fodd och uppvuxen pa den tilltinka marknaden och
saledes vara val fortrogen med marknaden saval ekonomiskt som kulturellt. Det kan
emellertid ocksa finnas utvandrade individer av samma nationalitet som foretaget i
fraga som har flyttat dit pa eget initiativ och bott dar i ett antal &r. De bor darigenom
ha hunnit ldra kdnna landet i fraga relativt vdl och har dessutom en kulturell
gemenskap med foretaget som kan underldtta kommunikationen dem emellan, t.ex.
ndr marknadsinformation och kulturella sardrag ska formedlas. Att anstélla sadan
personal kan darfor vara ett alternativt sdtt att tilligna sig erfarenhetsbaserad
kunskap om marknaden. Trots att detta senare satt att agera har uppmarksammats
allt mer sa finns fortfarande fa studier av detta satt att agera*, vilket motiverade
denna studie.
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Syfte

Syftet med denna studie ar att bidra till 6kad kunskap om vilka typer av kunskap
landsmén boende pa den aktuella marknaden kan bidra med och hur de darigenom
kan bidra till foretagets etablering pa den nya marknaden.

Tidigare forskning

Ett intrade pa nya internationella marknader ar alltid f6renat med osdkerhet. Foretaget
kan da vélja en fOrsiktig start, exempelvis i form av viss export frdan hemma-
marknaden, fOr att sedan gradvis borja etablera sig pa den nya marknaden i takt med
att den erfarenhetsbaserade kunskapen okar och osdkerheten darigenom minskar.
Men om foretaget har ndgon form av konkurrensfordel som riskerar att urholkas med
tiden, eller av andra skl behover genomfdra en snabbare marknadsetablering, finns
andra vagar till den 6nskade kunskapen, framfor allt mojligheten att tilligna sig den
erfarenhetsbaserade kunskap som en individ redan hunnit skapa.

Tidigare forskning har visat att formagan att kunna identifiera kunskapsluckor och
tappa till dem genom rekrytering av lampliga individer kan vara av kritisk betydelse
vid internationalisering.’ Det dr dock ingen garanti att detta forloper problemfritt. Det
galler att foretaget dr mottagligt for andra tankar och idéer och villigt att gora
nodvandiga anpassningar till den nya marknadens forhéallanden for att individens
kunskaper ska kunna tas tillvara.

Viss typ av kunskap anses vara individbunden eftersom den &r s.k. “tyst” kunskap,
d.v.s. erfarenhetsbaserad och svar att kodifiera och férmedla verbalt. En vanlig
forklaring till vad som kan kallas tyst kunskap &r formagan att cykla. Aven for den
som kan cykla ar det svart att kla i ord vad som kravs for att det ska fungera och den
som ska ldra sig cykla behover prova sig fram och gora egna erfarenheter. Om
”cykelkunskap” behovs i ett foretag ar det saledes ndgot som kan vara svart att lasa
sig till. Da ar det ofta snabbare, billigare och mindre riskfyllt att rekrytera ndgon som
redan lart sig cykla.

Det nadgon som bott i landet i fraga ett flertal ar kan forvantas ha lart sig ar hur
marknaden fungerar, vilka som samarbetar med varandra och var det kan finnas
Ooppningar. Men aven kulturella aspekter kan vara viktiga och dér kan en mellanhand
mellan foretaget och den nya marknaden spela en viktig roll i bada riktningarna. Dels
genom att informera foretaget om marknaden och dels genom att formedla foretagets
tankar och intentioner till samarbetspartners pa den nya marknaden pa ett lampligt
och anpassat sdtt. De kan med andra ord agera som en brygga mellan de bada
kulturerna. Baserat pa tidigare forskning ar var utgangspunkt att det kan tdnkas
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handla om tre huvudtyper av kunskapsbidrag: generell marknadskunskap, relations-
och natverkskunskap samt professionskunskap.

Generell marknadskunskap gor det mojligt att tolka och bedoma marknadens signaler
och identifiera affirsmojligheter.® Faktorer som kan forvantas ha stor paverkan pa
vilken grad av generell marknadskunskap som en individ har tillignat sig ar tiden i
landet, sprakkunskaperna samt deras sociala nitverk och affdrsnatverk. Aven om
engelska dr ett etablerat affirssprak anses formdagan att tala och forstd det lokala
spraket vara centralt for att kunna forsta den lokala kulturen.” Dessa faktorer paverkar
varandra, exempelvis ger langre tid i landet 6kade mdjligheter att tillagna sig spraket
och lara kdanna den lokala kulturen.

Relations- och natverkskunskap handlar om vardet av kontakter samt forstaelse for
hur personliga relationer skapas och fungerar i landet i frdga. De sociala natverkens
betydelse for internationaliseringsprocesser ska inte underskattas.® Sociala kontakter
kan formedla viktig information, men de kan ocksa bidra till att skapa kontakter pa
marknaden genom att tala vdl om foretaget och dela med sig av sina egna relationer.
Ju starkare social relation, ju storre stdd kan individen sannolikt férvanta sig. En
person med ett stort socialt natverk som omfattar “ritt” personer kan dessutom bidra
till att ge foretaget legitimitet p4 marknaden. Den relationskunskap som genereras i
de sociala ndtverken kan dessutom vara av stor betydelse nar affarsrelationer ska
inledas och utvecklas, inte minst i kulturer dar personliga relationer och fortroende for
individen &r viktigt i affarssammanhang. Det finns heller inte alltid en skarp gréns
mellan privata relationer och affdrsrelationer. Det som inledningsvis dr en privat
relation kan pa sikt leda till affarer, och vice versa. Slutligen handlar professions-
kunskap om specifika yrkeskunskaper. Det kan exempelvis vara fraga om viss teknisk
kompetens samt kunskap om nationella regelverk och normer.

Metod

Eftersom tidigare forskning inom detta forskningsfalt dr begrdansad valde vi en
kvalitativ metod dér vi genom intervjuer fick majlighet att fa fordjupad och nyanserad
inblick i vara fragestdllningar.® Syftet var saledes inte att kunna generalisera vara
resultat till en storre population, utan att fa en 6kad forstaelse for vad den har typen
av personal kan tankas bidra med till foretag som vill etablera sig pa en ny marknad.

Den ryska marknaden valdes eftersom den ligger geografiskt nara Sverige men dnda
skiljer sig fran svenska forhallanden i flera viktiga avseenden: kulturellt, sprakligt,
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politiskt och i frdga om marknadsférhallanden. Det ar darfor svart for svenska foretag
att hitta det ratta sattet att agera och att identifiera de ratta affarskontakterna.

Fem svenskar, anstdllda i svenskdgda dotterbolag pa den ryska marknaden,
kontaktades. De var verksamma i Moskva (1) eller i Sankt Petersburg (4) i olika typer
av foretag. Urvalskriterier var att de skulle ha bott och arbetat minst tva ar i Ryssland
och ha en chefsposition med ansvar for utvecklingen av dotterbolaget i fraga, se tabell
1. De intervjuades vid tva tillfdllen och dessutom hdmtades information fran
foretagens web-sidor.

Tabell 1: Informanter och féretag

Informant | Bransch Antal Ari Ryss- Stad Kunskapi | Civil-
anstédllda | land fore ryska stand
anstallning

In Rekryterings- 15 2 St. Flytande Rysk
tjanster Petersburg maka

12 Finansiella 43 6 Moskva Flytande Rysk
tjanster maka

I3 Tillverkning av | 100 3 St. Flytande Rysk
komponenter Petersburg maka
for bilindustrin

14 Annonsbyra 22 5 St. Flytande Singel

Petersburg

I5 Juridiska 40 0 St. Begransad | Rysk

tjanster Petersburg pojkvan

Utfallet av intervjuerna analyserades forst separat for respektive person och sedan
gjordes jamforelser mellan de olika fallen. For den generella marknadskunskapen
uppmarksammade vi sarskilt tiden i landet, sprakkunskaperna, deras privata situation
och tidigare arbetslivserfarenheter. Avseende relationer och nitverk fokuserades
deras fem viktigaste sociala relationer. Dessa analyserades med avseende pa vilka
positioner informanterna hade i sambhallet, eventuell affarskoppling och hur
relationerna vuxit fram. Vi granskade dven deras fem viktigast afférsrelationer for att
se vilken kunskap de kunde ge och om de hade bdrjat som en social relation.
Professionskunskapen granskades utifran tidigare arbetslivserfarenhet och vilka
kunskaper som beddmdes ha varit viktiga dd, respektive i deras nuvarande tjanster.
Vi noterade bade likheter och skillnader mellan fallen och jaimforde dven med
resultaten fran tidigare forskning.

Resultat och analys

Vi fann att den generella marknadskunskapen tycks vara starkt paverkad av tiden i
landen och i vilken utstrackning man beharskar spraket. Informant 2 berattade

' Business Sweden (2018).



exempelvis att “en dansk hade min tjanst tidigare men han kunde ingen ryska och
forstod inte kulturen sa han upplevde sitt arbete som svart och utmanande”. Medan
I4 hade anpassat sitt foretags affarsmodell till den ryska marknaden behovde 15, den
enda som inte behdrskade spraket och som var ny i landet nar hon tilltradde sin tjanst,
i hog grad ta hjdlp av annan personal i sitt arbete. Samtliga beskrev hur deras forstaelse
for sprak och kultur vuxit fram 6ver tiden genom deltagande i saval privata som
affirsmassiga sammanhang, vilket visar pa betydelsen av dessa natverk.

De sociala ndtverkens centrala relationer var fortfarande i hog grad med andra
svenskar, med vilka man delat erfarenheter av och kunskap om att leva i det nya
landet. Tre av fem (I1, I12 och I5) inkluderade dven minst en rysk van, som de lart kanna
via arbetet men som blivit en personlig van. Dessa ryssar hade genom aren gett
vardefulla bidrag till forstaelsen for landet och darigenom underlattat tillvaron dar. 12
gav ocksa ett exempel pa hur privata relationer kan 6verlappa affarsrelationerna: ”Vi
traffades under en flygning. Hans foretag ar intressant och han ar en intressant person.
Jag forsdker bygga upp en relation med honom s att jag kan lita pd honom.” Aven I5
hade en viktig rysk vdn som hon trédffat pa den svenska klubben: ”Jag har alltid
hundratals fragor till honom nér vi traffas och han svarar pa alla. Han &r min guide i
allt. Den har relationen ar mycket givande, bade privat och i jobbet”. De affarsmassiga
relationer som beskrevs dominerades av ryssar. Dessa relationer gav viktig arbets-
relaterad information och i vissa fall var relationer etablerade i tidigare arbete av varde
aven i det nuvarande arbetet (I3).

Vad galler professionskunskapen tycks den inte ha spelat sa stor roll forutom for I5
som anstdllts for sitt juridikkunnande. I hennes fall var inte kunskap om den lokala
marknaden av vikt for arbetet och foretaget i fradga var redan valetablerat pa
marknaden. Hennes begransade kunskap om landet och spréket var darfor inget
hinder {6r hennes anstéllning. De 6vriga tillagnade sig den kunskap de behdvde i sina
sociala relationer och i sina affarsrelationer och kunde den vigen kompensera for
brister i tidigare kunskaper och erfarenheter inom det specifika affairsomrade de nu
arbetade inom.

Slutdiskussion

Var slutsats ar att nyttan av att anstdlla landsman boende i det land som ett foretag
onskar etablera sig i dr beroende av i vilken utstrackning individens kunnande
matchar foretagets behov' (se tabell 2). Generell marknadskunskap, liksom relations-
och natverkskunskap, kan vara av avgorande betydelse nar ett foretag ska etablera sig
pa en ny marknad, medan specifik professionskunskap, atminstone i vissa branscher,
kan vara av mindre betydelse. Dessutom paverkar sannolikt vilket etableringsskede
foretaget befinner sig i. Vid marknadsintriden behover relationer byggas till

' Reuber och Fischer (1997).



leverantorer och distributorer och marknadskommunikationen gentemot kunderna

tar en avgorande betydelse. I detta skede kravs saval generell marknadskunskap som

formaga att skapa och bibehalla relationer, fortroende och legitimitet.

Tabell 2: Individen och foretaget

Foretaget

Individen
Generell Forstaelse for kulturen,
marknadskunskap sprakkunskap, generell

marknadskunskap.

Generell marknadskunskap &r av storst varde
for foretag som ar i ett tidigt skede av sitt
intrdde pa marknaden.

Relations- och Individen har sociala

Relations- och nitverkskunskap ar av storst

eller via arbete och
affarsrelationer i en viss
bransch.

natverkskunskap nétverk och affarsrelationer | vérde for foretag som ar i ett tidigt skede av
som kan ge information, sitt intrade pa marknaden eller verkar i
fortroende och legitimitet branscher dar sociala relationer ar viktiga.
pa marknaden.

Professionskunskap | Professionskunskap kan Professionskunskap &r av storst varde for

erhallas genom utbildning

foretag som behover stdrka viss form av
expertis pa marknaden. Om generell
marknadskunskap samt relations- och
nétverkskunskap redan finns pa plats
(foretaget dr redan etablerat pa marknaden) sa
kan dven individer som saknar tidigare
koppling till landet men besitter
professionskunskapen fungera i rollen.

Var studies generaliserbarhet begransas naturligtvis av att endast ett fatal personer pa

en marknad studerats. Vara resultat stodjer dock tidigare forskning i att behovet av att

rekrytera landsman lokalt varierar,® men att deras bidrag kan ha stor betydelse for

foretagsetableringar. Fortsatta studier bor dock ga vidare med hur andra parter an
individerna sjdlva uppskattar detta bidrag och vad det ar de faktiskt kan bidra med.
Resultaten pekar slutligen pa vardet av motesplatser, sdsom svenska klubben, déar
nyinflyttade far mojlighet att knyta nya kontakter som kan underlatta deras etablering

och valbefinnande i landet.

' Fletcher och Harris (2012).
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