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Olika satt att se pa natverk och relationer samt deras betydelse for internationalisering har under
de senaste aren blivit en viktig del i forskningsaktiviteterna inom CER, dar ett sadant forsknings-
projekt pagar sedan 2013 under ledning av Martin Johanson. Det gar under namnet "Network,
opportunity and turbulence" och ambitionen &r att 6ka kunskapen om néatverkens betydelse for
internationaliserande sma och medelstora foretag. Delresultat har tidigare publicerats i den
internationella tidskriftsartikeln "Network knowledge and business-relationship value in the foreign
market” (Hohenthal, Johanson och Johanson, 2014).

Inledning

Som ett 21:a drhundradets “sesam, Oppna dig” har begreppet niatverk utvecklats till
nagonting som antas vara en universell bot mot de flesta problem och akommor i det
moderna sambhallet. Det géller inte minst jakten pa framgang och tillvaxt. Ett sadant
omrdde dr internationalisering, som per definition &r ett begrepp som innebar tillvaxt
och expansion och som av de flesta tolkas som nagot positivt. Under de senaste 20 aren
har olika ndatverksmodeller anvants for att beskriva och forstd internationalisering.!
Tanken med denna rapport ar att summera nagra resultat fran, och nagot av den
teoretiska bakgrunden for, den forskning som bedrivits om ndtverk och inter-
nationalisering de senaste aren.

Relationer och natverk

Ett ndtverk bestar av en uppsattning relationer, som liksom tradarna i en spindels nat,
kopplar ihop nétverket sa att det utgor en sammanhéangande helhet. Natverket har per
definition ingen given gréns eller slut, utan det dr betraktaren sjalv som definierar var
natverket borjar och var det slutar. Relationerna ar saledes natverkets minsta
bestandsdel och kan endast observeras mellan tva motparter, sdsom tva foretag, tva
organisationsenheter eller tva individer. I relationen utfér motparterna olika
aktiviteter. Det kan handla om att sdlja och kopa, eller om att utbyta information. Det
som efter hand haller ihop en relation ar de investeringar vi gor i den. De kan rora sig
om tekniska, finansiella eller emotionella investeringar, vilka gor det smartsamt att
bryta relationen. Nar sddana investeringar sker, tenderar motparterna att 6ver tiden
bli omsesidigt beroende av varandra. Men for att parterna inledningsvis ska ha
anledning att gora dessa relationsspecifika investeringar kravs att de upplever nagon
form av tillit och fortroende for motparten; att den och den framvaxande relationen
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kan losa nagot av de problem de har. Just tillit och fortroende lyfts ofta fram som
grundbultar i ndtverken och &r en forutsattning for att de ska halla ihop.

Viktiga aspekter for hur relationer utvecklas ar ocksa intensiteten och omfattningen pa
interaktionen, problemldsandet, kommunikationen och samarbetet. Som vi kommer
att se dr dessa aspekter ocksa avgorande for hur en specifik relation kan fungera som
en sprangbrada vidare in pa en frimmande marknad. I manga fall stannar inter-
nationaliseringen just vid en specifik relation, dar motparten far representera foretaget
pa den fraimmande marknaden.

Lyfter man blicken kan man se att relationerna &dr kopplade till varandra och bildar en
struktur, i form av ett mer eller mindre finmaskigt nat. Det finns olika begrepp for att
tanga ett natverks struktur, men merparten av dessa handlar om mangden relationer
i forhallande till det maximala antalet mdjliga relationer, dvs. natverkets densitet eller
i vilket utstrackning ett fOretag ar strukturellt inbaddat i ett natverk. Figur 1 illustrerar
tva natverk, dar det vanstra har en lag densitet, dvs. det innehaller forhallandevis fa
relationer, medan det hogra, som innehaller lika manga foretag, har avsevart fler
relationer och darmed en hogre densitet. Skillnaderna mellan dessa natverk har tre
konsekvenser:

1. Manoverutrymmet och frihetsgraden &r storre i det vanstra, helt enkelt
eftersom det ar farre relationer att ta hansyn till.

2. Informationsspridningen &r storre i det hogra natverket, men det ar ocksa mer
information som repeteras och mycket 6verflodig information cirkulerar.

3. Det ar svarare att behélla varden och vinster for sig sjdlv i det hogra natverket.
Strukturen kommer 6ver tid att leda till att det pa grund av informations-
spridningen stalls krav pa en jamn férdelning av vardena i natverket.

Figur 1: Strukturell inb&ddning i natverket.



I ett internationaliseringsperspektiv kan vi anta att det ar lattare och mindre komplext
att etablera sig i det vanstra ndtverket, men det finns dven en annan aspekt som skiljer
natverken at och det ar ett specifikt foretags position, i figurerna visualiserat av den
svarta cirkeln. I det hogra ndtverket intar fOretaget en central position, vilket i
internationaliseringssammanhang kallas innanforskap, dar foretaget kan styra
information och har kdnnedom om vad som foregar i de olika delarna av natverket,
ofta dven i de indirekta relationerna.

Véaxa i relationerna eller expandera natverket?

Om nétverk driver internationalisering finns det anledning att fundera 6ver vad denna
tillvaxt skulle kunna tankas tas for uttryck i natverkstermer. Om tillvaxt kan antas
representera 0kad forsdljning, inkop, vinst, etc. fOrstar vi att 6kad internationalisering
kan ske genom att ka verksamheten i de redan existerande relationerna.? Okad
forsaljning till en kund, mer effektiva transporter till en annan kund eller gemensam
utveckling av en ny produkt tillsammans med en tredje kund, &r alla uttryck for en
internationell tillvaxt som inte bygger pa att foretagets natverk blir storre eller att
relationer adderas. Dessa forandringar kan for utomstaende te sig triviala och ar ibland
till och med osynliga, men de bidrar till att ge det stabila ndtverket dess dynamiska
innehall och eftersom internationalisering ofta initialt sker med hjalp av agenter och
distributorer ar tillvaxten och expansionen av relationer med dessa det vanligaste
sattet att vaxa. Vi vet ocksd att nar sedan tillvaxten borjar ske bortom den forsta
relationen ar det genom att information flodar genom just denna som foretaget kan
expandera vidare.

Det vi oftast ser som expansion i nidtverk pa frimmande marknader avser skapande
och utveckling av helt nya relationer och det vanligaste sattet ar att foretaget adderar
helt nya relationer till natverket, vilket framfor allt sker genom att foretaget erbjuder
marknaden nya och kompletterande produkter eller distributionssatt. Pa sddant satt
blir natverket tatare och far fler relationer.

Den formodligen svaraste metoden ar att bryta och ersatta redan existerande relationer
pa den frimmande marknadens natverk. Antalet relationer okar inte men foretaget
tvingas Overtyga kunder och leverantorer om att dess erbjudande ar battre och att de
bor ersdtta ndgon av sina motpartner med det utlandska foretaget.

En tredje natverksstrategi som under de senaste artiondena blivit allt vanligare,
sarskilt bland stora foretag, dr att forvarva existerande relationer genom att antingen
torvarva eller fusionera med ett foretag pa marknaden och darmed fa tillgang till dess
affarsrelationer. I takt med att fler fOretag saljer tjanster och ddr den viktigaste interna
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resursen ar kunskap, ar det kritiska inte de fasta tillgangarna och produktions-
anldggningarna, utan just att komma at affarsrelationerna.

Affarsnatverk och sociala natverk

Forskningen om natverket gar i sar vad galler det som star i fokus. I huvudsak finns
tva perspektiv som dominerar, varav det forsta, som traditionellt dr starkt bland
forskare i de nordiska landerna, analyserar relationer mellan foretag. Hur de sam-
arbetar, hur viktiga de dr for varandra samt hur de gor affarer, ar nagra av de fragor
som ar centrala. Det dr i mangt och mycket en marknadsforingsforskning som primart
syftar till att fOrsta foretagets strategi pa marknaden och syftet ar darfor ofta att
analysera processer och dynamik i natverken. Det andra synsattet ligger pa
individniva, och handlar om att forsta sociala strukturers betydelse for konkurrens,
innovation och kunskapsspridning.® Under de senaste aren har dessa bada synsatt allt
oftare kommit att kombineras i syfte att exploatera styrkorna med de olika synsatten,
framfor allt vad géaller smaforetags internationalisering.

Vad kommer forst, natverket eller affaren?

Aven om nitverk ar universella och vi kan férvantas hitta dem varthan vi aker, visar
forskningen att deras betydelse och innehall varierar.* Kulturer och institutioner
paverkar sdledes natverken. Forskningen visar att dven om natverk, saval affars-
natverk som sociala natverk, dominerar de flesta marknader, sa kan de ha olika
drivkrafter och innehall. Logiken i ett vietnamesiskt natverk skiljer sig fran ett norskt
natverk. Vi vet till exempel att ndtverken pa vasterlandska marknader, vilket sarskilt
gdller svenska natverk, ar extremt prestationsorienterande. Kan foretaget inte leverera
i relationerna med sina motpartners forsvinner det fran natverket. Graden av tillit &ar
stor och behovet av kontroll litet, men det maste ga hand i hand med att foretaget
producerar kvalité och resultat. Detta géller inte minst i de inledande skedena av en
relations utveckling. Vi kan darfor pasta att natverket ar en produkt av lyckosamma
affarer, dvs. affarerna ar en forutsattning for att natverket ska uppsta och finnas till.

I Kina, med dess svaga institutioner och lagstiftning, tvingas foretagen forlita sig pa
natverken i samhadllets alla delar. Det giller inte minst affarer, dar man kan pasta att
natverket inte ar ett resultat av affarerna, utan att logiken ar tvartom. Har man inte
eller &r man inte del av ett existerande natverk, dr det svart att fa ndgon omfattning pa
affarerna. Det kinesiska begreppet for detta dr “guanxi”, vilket innebar att vanner,
familj och sldaktingar dr ett patagligt inslag i affdrsndatverken. Det hdr nationella
karaktarsdraget ar under forvandling men fortfarande tillrackligt starkt for att paverka

*Johanson och Lundberg (2016).
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foretagens verksamhet i Kina. Vid sidan om svarigheterna att etablera sig for ett
utlandskt foretag innebar guanxi att har man tagit sig in i natverket ar man betrodd
och har ett starkt fortroendekapital. Skulle man emellertid gora bort sig fatalt, tappar
man ansiktet. Stigmatiseringen blir da total och mdjligheterna att reparera skadan ar
obefintliga.

Behovet av ndtverket samt langsiktigheten i affarerna ar ocksa nagot som praglar den
japanska marknaden, dar etableringarna tar lang tid och vanligen ar komplexa. Man
talar om ”att sitta pa stenen”, vilket innebar att foretaget ska visa att det ar trovardigt,
vilket gor att det inte bara ska skorda frukterna utan dven ta sin del av nedgangar,
recessioner och lagkonjunktur. Det japanska ndtverkssynsattet har haft ett enormt
inflytande pa hur foretag organiserar sin marknad i form av relations- och natverks-
strategier. Toyotas natverk av leverantorer och partners for produktutveckling har
pavisat fordelarna med samarbete och tillit och fortroende tas for givet; det ar
institutionaliserat, och dr en grundbult i hela den japanska affarskulturen.

Manga marknader utmdrks dock av avsaknad av fortroende, det ersdtts istallet av
kontroll, overvakning och bestraffning. Typexempel pa detta ar Ryssland, dar
misstanksamhet och misstro préglar affdrerna inledningsvis, vilket i sin tur medfor att
parterna maste overvaka varandra, med konsekvensen att det tar lang tid att utveckla
relationer. Skillnaden mellan natverk i olika lander ar naturligtvis ndgot som foretag
maste ta hansyn till ndr det etablerar sig. Langsiktigheten och investeringarna bor
saledes styras av hur natverken fungerar i de olika landerna.

Slutdiskussion

For ménga foretag ar internationalisering en foreteelse som forknippas med risk och
osakerhet och for smaforetag, som ofta saknar resurser bade vad galler kompetens och
finanser, dr det nodvandigt att finna partners, bade foretag och personer, for att
etablera verksamhet utomlands. Natverken formedlar affarsmajligheter och ar stabila
och forutsiagbara pd manga marknader som praglas av turbulens, vilket reducerar
osakerheten. Genom natverken kan foretaget fa information och lara sig om kultur och
institutioner, men viktigast av allt: i ndtverken gors affarerna, vilket genererar intakter
och i férlangningen vinst.
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