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Abstract

The demand from Swedish companies of new potemigaikets to enter is increasing. One of
these companies is Vaderstad-verken which has ikienvto grow approximately 15
percentages every year. To make this possiblerthest find new emerging markets to enter
to be able to grow.

Together with Vaderstad-verken we have chosen laslia case study. Mainly because of its
big agricultural sector that hasn’t yet been dgwetbto modern standard. It takes a lot of
work from the company to establish new businessesi@v and unknown markets. The
cultural differences between India and the wesiesrid vary a lot and this makes the market
entry more complex. This paper examines a surveiepfsuccess factors and analyzes when
entering emerging markets. The main conclusiorikisfthesis are presented below.

Important factors:

* To establish good relations with businesses armliild network on different levels in
the society, especially within the authorities.

» Decide on a policy towards the large corruption.

» Develop a risk analysis of the political positiomdahow the agricultural politic will
change.

* The soft factors as culture, history and tradita important during the establishment
phase.

» Companies that work on the countryside within tgecaltural sector in India should
have a domestic person employed who can commurhedter.

» Business are done based on trust, thereforengpibitant to be a local performer.

* One important key factor is market analysis, tHevance of the different analysis
differs depending on when the business is estaaisbmpared to the competitors.

Less important factors:

* To put resources into exercise lobbying

« Affirmative action of export, when it only exist® ia small range and wouldn’t
influence Véaderstad-verken.

* The domestic language is not important for compamo only do business with
other companies on the Indian market. The Englsiglage is hold as a business
language.

Keywords: Establishment elements, emerging maitkelia, internationalization, qualitative
study
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Sammanfattning

Svenska foretag efterfragar i allt storre utstrémgmya potentiella marknader att bedriva
verksamhet pa eller sélja produkter och tjanstenaderstad-verken ar ett av dessa foretag
som Vvill vaxa och anser att nya marknader ar ettenfor att foretaget ska bibehalla sin
tillvaxt. Tillsammans med Véaderstad-verken har émdvalts ut som fallstudieland eftersom

landet besitter en stor jordbruksareal och jordetunnu inte har industrialiserats i nagon
storre utstrackning. For att etablera sig pa ematy okand marknad kravs daremot mycket
arbete fran foretagets sida, inte minst da Indidlhes sig mycket ifran hur vasterlandska

foretag vanligtvis arbetare. Syftet med denna ugpéa darfor att kartlagga viktiga och

mindre viktiga faktorer och analyser for svenskedfwuksforetag med vikt pa Vaderstad-

verken nar etablering pa den indiska marknademnkaas.

Studien har genomforts med kvalitativa intervjuer faretag och personer som etablerat
verksamhet eller pa nagot satt arbetat mot deskadinarknaden och pa sa satt har erfarenhet
av hur marknaden och handeln fungerar.

Nedan redovisas studiens slutsats om vad som #gtyikespektive mindre viktigt nar ett
foretag ska etablera sig pa den indiska marknaden:

Viktiga faktorer:

» Att bygga goda relationer till féretagskontaktehdcamforallt arbeta for att etablera
ett natverk av kontakter pa olika nivaer i samhadiarskilt inom stat och myndigheter
for att enklare ta sig igenom byrakratin som rader.

« Bestamma hur foretaget ska agera mot den oerhind &brruptionen som rader i
landet.

* Riskanalys av det radande politiska laget i lamabét hur jordbrukspolitiken kommer
att forandras. En riktad analys mot omradet/omradaom foretaget har for avsikt att
etablera sig i.

* Vid den inledande etableringsfasen &ar det viktigt ta hansyn till de mjuka
nyckelfaktorerna, s& som kultur, historia och tiiader viktigt.

« Att ha en inhemsk person anstélld pa foretag sobetar mot lantbrukare som
hanterar spraket och kan kommunicera pa ett beitte

« Att vara en lokal aktor pa marknaden da landeekationsorienterat och affarer gors i
tillit till motparten.

* En marknadsanalys &r viktig men de olika analyseden varierar kraftigt i relevans
beroende pa om foretaget kommer tidigt eller serpd marknaden i férhallande till
sina konkurrenter. | Vaderstad-verkens fall anséerfedgeanalysen vara den
viktigaste for att fa en uppfattning om potentfélisaljning.

Mindre viktiga faktorer:

« Att lagga resurser pa att utéva lobbyverksamhet

» Exportkvoteringen, da den bara anvands i valdiggai omfattning och inte skulle
paverka Vaderstad-verken och deras jordbrukspredukt

« Det inhemska spraket ar inte viktigt for foretagnsgor affarer med andra foretag pa
den indiska marknaden da engelskan anses sonfcetispirak.
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1 Introduktion

Det inledande kapitlet beskriver bakgrunden tillamensarbetet, dessutom behandlas
problem, problembakgrund, syfte och arbetets avgmangar. | det har kapitlet ges aven en
beskrivning av landet Indien och dess jordbruksmadg samt fallstudieféretaget Vaderstad-
verken.

1.1 Inledning

Som ett resultat av att granserna mellan varldémsldr borjat elimineras, har den
internationella handeln mellan landerna tagit {@#avusgilet al, 2002). Ekonomisk och
politisk utveckling har snabbt omformat vart sattse pa omvarlden och tvingat oss att se
varlden i ett mer globalt perspektiv. Férandringaav de sociala och kulturella skillnaderna
har bidragit till att vastvarlden omforhandlat sidantiteter saval som dess véarderingar och
synséatt pa framtiden. Over de nastkommande tvandéama forvantas darfor den storsta
delen av varldens tillvaxt ske i dagens s.k. tith@nder (bid). De lander som en gang ansags
som bakatstravande och lagteknologiska har snabivarddlat sina ekonomier till det
motsatta.

For svensk ekonomi och féretagande ar export eiigviich betydande del, med tanke pa att
landet ar litet bade till yta och till befolkning@mgd. Framgangar pa exportmarknaden leder
till att fler svenska foretag vagar satsa pa matkatablering pa tillvaxtmarknader (Berntorp
et al., 2001). Globaliseringen i var tid ger foretag i Bge mojligheten till utveckling pa
tillvaxtmarknader samtidigt som landet Sverige & storre och mer betydande roll pa
varldshandelskartan. En 6kad export bidrar till @ad valfard for landet. | Sverige har
exporten av tjanster dkat, men majoriteten awadhsk export ar fortfarande varadbi@.).

Ar 2000 identifierade USA:s handelsdepartemenialstbrsta tillvaxtmarknaderna i vérlden,
vilka enligt deras undersdkning var Kina, Hong Kpfgiwan, Indien, Indonesien, Syd
Korea, Turkiet, Polen, Mexiko, Brasilien, Argentinah Syd Afrika (Cavusgiét al, 2002).
Dessa lander har lange varit politiskt instabilt dérav varit en risk for foretag att bedriva
verksamhet i. Risken har sedermera minskats sajhdim manga av dessa lander besitter
naturtillgdngar och borde péa sa vis vara ekononsisktila (bid).

Den indiska marknaden Oppnades efter decenniereatriktioner och avskildhet mot
utlandska investerare. Sedan 1900-talet har Indeomomi vuxit med cirka sex procent
arligen. Under de tre senaste aren har tillvaxétaktarit omkring nio procent (Cavusei al,
2002, Internet, Sveriges ambassad, 2008). Indiemav varldens mest vaxande ekonomier
och prognoser visar att tillvaxttakten under de ktande aren kommer vara atta procent. Ett
reformprogram skapades i Indien i borjan pa 19%&-tr att paskynda den ekonomiska
utvecklingen. Reformprogrammet syftade till att Bapden tidigare slutna och skyddade
ekonomin samt att skapa maojlighet till investeringhdde privat och foretagsmassigt
(Internet, Sveriges ambassad, 2008). Denna pdlitiskorm har skapat stabilitet och angivit
fardriktning for Indiens ekonomiska utveckling. [&ggas skall att reformen ar langt ifran
fardig i dagslaget, delar av reformen sasom bfigtfa infrastruktur, strikta
arbetsmarknadslagar, reglerad detaljhandel, svéaafisanser, omfattande byrakrati och
utbredd korruption anses vara en del av de vikfiggor som reformprogrammet maste
forbattra (bid).



Enligt Cavusgilet al. (2002) ar etableringen av ett foretag pa en ny akind marknad
valdigt oséker, och kan lika garna bli lyckad somstyckad. Cavusgitt al. (2002) uttrycker
det som att "'mojligheterna for ett foretag ar féa for att ignorera”. Exportframgangar pa en
ny marknad fods oftast inte genom en enkel langeminen produkt, utan bakom framgang
ligger hart och langsiktigt arbete i anslutning tlenomtéankta strategier. Vidare kravs
noggranna val av nyckelfaktorer sasom val av mat&na samarbetspartners,
marknadsférings- och etableringsstrategier (Anaerss al.,2007).

1.2 Vaderstad-verken AB

Véaderstad-verken AB grundades 1962 av den davaréamtbrukaren Rune Stark. Rune
borjade som enmansféretagare hemma i gardens aeérksen foretaget har idag vaxt till en
koncern med 6ver 700 anstallda och med en etableddamhet i form av dotterbolag och
saljbolag i 11 lander (Elderud, 2007). Foretagdvetikar redskap och maskiner for
jordbearbetning och sadd, och &r idag en av Eurtgeside tillverkare inom detta omrade.
Nyutveckling ar en viktig del av Vaderstad-verkdéietagskultur och 10 % av omséattningen
satsas pa utvecklingen av nya redskap (Internedeigéad, 1, 2008). Foretagets affarsidé ar
att forse det moderna lantbruket med hogeffektiagkimer och metodeDrivkraften ar att
skapa flexibla maskiner for jordbearbetning ochdsadlka astadkommer ett utmarkt arbete
oavsett odlingssystem och dar lantbrukarens oddkmsomi star i fokus. Detta uppfylls
genom att tillverka maskiner som gor flera arbetsmaot i samma Overfart, vilket sparar tid
och energi (Internet, Vaderstad, 2, 2008).

Den genomsnittliga tillvaxttakten for Vaderstadkar har de senaste aren varit cirka 15 %
per ar beréknat pa omsattningen, men de senasfeemdhar tillvaxttakten varit 40 % (pers.
med., Lundén, 2008). Foretagets malsattning aoesdftt expansion i samma takt och for att
astadkomma detta kravs ytterliggare penetrationbafintliga marknader, framgangsrik
lansering av nya produkter samt etablering pa ngeknader. Foretagets dotterbolag runt om
i Europa har visat sig vara en framgangsrik satsdin dessa bolag har kunnat lagga kraft pa
att utveckla marknadsomraden dar forutsattningéinma for betydande jordbruksproduktion.

Vid arsskiftet 2006/2007 investerade Vaderstad-eerk49 % aktierna av den kanadensiska
samaskinstillverkaren Seed Hawk (Internet, Vaddrsta 2008). Detta var ett steg for
foretaget att ta del av Seed Hawks sateknik ochaattel av marknaden i Nordamerika.
Partnern Seed Hawks samaskiner skiljer sig frarex&idd-verkens typiska sateknik eftersom
den ar anpassad for jordbruk i torra omraden mgdallig nederbord. Med Seed Hawk i
utbudet av maskiner utdkas Vaderstad-verkens ptpélgt, och nya marknader i varlden har
blivit aktuella. Vaderstad-verken har modifierandesprungliga sdmaskinen fran Kanada till
en modell som ar mer anpassad till europeiska Barde och kallas nu Seed Hawk Europe.
Vid uppkopet av Seed Hawk oOvertog Vaderstad ansvé@re marknadsforingen utanfor
Nordamerika, och 2007 anvandes Seed Hawk maskinéwmstralien, Ukraina och Ryssland
(Elderud, 2007).

Vaderstad-verken AB vill inom en snar framtid exgara ytterliggare, med hjalp av bland
annat Seed Hawk tekniken. Expansionen ar tankikéds mot s.k. tillvaxtmarknader utanfor
Europa, marknader som tidigare inte ar kanda foet&yet (pers. med., Lundén, 2008).
Expansionen ar tankt att vara en del av den visan foretaget idag strdvar mot, genom att
vara en global leverantor av samaskiner och jondieeaingsredskagiid.).



1.3 Problem

1.3.1 Problembakgrund

Manga foretag ar valetablerade och starka pa simfeamarknad och behdver en eventuell
internationalisering for att klara uppsatta mal thvaxt. Vaderstad-verken befinner sig i
denna position. For att uppna malet att vara ebajlieverantor av jordbearbetningsmaskiner
och sdmaskiner, kravs fortsatt expansion i nyadanéor att gora detta mojligt kan det kravs
etableringar pa nya marknader, dar det finns hdenpial. | dagslaget saknar Vaderstad-
verken en utarbetad strategi for viktiga nyckelfa&t och parametrar vid etablering pa nya
marknader.

En stark tillvaxtmarknad ar mindre stabil och miskfiylld anh en marknad som &r mogen,
men med riskerna foljer aven mojligheterna, dafitets en potentiell [6nsamhet for foretag
som etablerar sig tidsmassigt ratt. Manga foretagnkr radsla och osékerhet infér en
internationalisering av foretaget, da det ar eittssteg och manga beslut att ta hansyn till
(Anderssonet al, 2007). Valet av marknad &r ett av de forsta lbestin maste tas inom
foretaget, och historiskt sett har flera foretaglt viinder med en marknads- och
konkurrenssituation liknande den pa den inhemskekmaaen Ipbid). Detta innebar daremot
inte att det behdver vara ett sdmre alternativ raeligt Jansson (2007) ar i dagslaget
tillvaxtmarknaderna de som ar mest lukrativa firetég, aven om dessa har en annorlunda
marknadsstruktur.

Befolkningen i manga tillvaxtlander blir allt medstarka da ekonomin blir stabilare, vilket
enligt Cavusgilet al. (2002) resulterar i att konsumtionen blir allt nikrden vasterlandska,
varpa etablering av foretag pa en tillvaxtmarknkdrber aktuell. P& en tillvaxtmarknad finns
en hog potential for foretag da den i manga bragrséh omattad. Fortfarande kvarstar dock
de politiska och finansiella riskerna som uppstdir nforetag etablerar sig pa
tillvéxtmarknader.

1.3.2 Problemformulering

D4 intresset av att etablera sig pa nya marknakiaer, tiger samtidigt efterfrdgan pa vilka
parametrar som ar viktiga for en lyckad etablerfBgm tidigare ndmnt racker det inte enbart
for ett foretag att lansera sin produkt pa en madkom framgang ska nas, utan bakom
framgangen ligger hart langsiktigt arbete tillsamsaned val genomtankta och utarbetade
metoder och strategier. Detta leder till den kotskproblemformuleringen i arbetet,

Vilka nyckelfaktorer och analyser ska Vaderstad-ken ta hansyn till och anvénda
vid en lansering av produkter pa den indiska markden?

1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att kartlagga strategiitiga faktorer och tillvagagangssatt
som ar anvandbara for foretag da en etableringgékas i Indien. Syftet ar ocksa att utreda
vad som ar viktigt for fallstudieforetaget Vadedstaerken vid en etablering pa den indiska
jordbruksmarknaden.



1.5 Avgransning

Understkningen i denna uppsats ar avgransad ftill iddiska marknaden, med fokus pa
distrikten dar relativt modernt lantbruk bedrivsalst av Indien ar beroende av att ledande
personer inom foretaget Vaderstad-verken uttrytkingresse av denna marknad. Studien &ar
fokuserad pa de lantbruksoffensiva och framfor dit veterika omradena i Indien dar
Vaderstad-verkens produkter skulle kunna vara d@tkldart alternativ. Dessa omraden ar
belagna i norra delen av Indien, framst Punjabyétaa och Uttar Pradesh (se karta nedan).
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Figur 1.Karta 6ver Indien och de indelade distrikignternet, MéIndals bibliotek, 2008).

1.6 Disposition

Uppsatsen ar indelad i sju kapitel och dispositiopeesenteras i figur 2 nedan. | det forsta
kapitlet presenteras uppsatsens bakgrund, probterafering och syfte. Darefter presenteras,
metoden i kapitel 2, dar de kvalitativa intervjuerteskrivs. | kapitel 3 presenteras
litteraturbakgrunden, vilken utgbrs av teorier Krirfaktorer som anses viktiga vid
foretagsetableringar. | kapitel 4 beskrivs den eiska bakgrunden som bestar av information
om Indien och den indiska jordbruksmarknaden. Kaitinnehaller det insamlade empiriska
materialet fran de genomférda intervjuerna. Kapbtddestar av analys och diskussion, vilket
foljs av slutsatsen i kapitel 7, dar uppsatsentedydsvaras.



3.
Litteratur-
bakgrund

1. 2. 4.
Inledning [~ Metod Empirisk
bakgrund

6. 7.
Analys & | Slutsats
Diskussion

A 4

A 4

5.
Empiri

Figur 2.Uppsatsens disposition







2 Metod

I metodkapitlet beskrivs den understkningsmetod amovénts for studien. Datainsamlingen
presenteras ocksa for att lasaren ska fa en intich forstaelse i hur detta har utforts.

2.1 Val av metod

Den kvalitativa strategin har valts att anvanddenna fallstudie. Denna metod lAmpar sig
val da forskningsomradet ar samhallsinriktat. Bttuktivt arbetssatt har efterstravats i den
kvalitativa strategin under datainsamlingen. Djugrg#e intervjuer som ar semistrukturerade
har anvants vilket passar fragestallningen utmarkt.

2.1.1 Fallstudier

| arbetet har fallstudier anvdnds som forskningsihetoch en fallstudie av féretaget
Vaderstad-verken har valts som underlag. En fallstdir en empirisk undersokning som
utreder en nutida handelse i sitt sammanhang, edffedd avgransningen inte ar helt tydlig
mellan foreteelse och dess sammanhang (Yin, 200if). (2007) beskriver vidare att
fallstudien som forskningsstrategi utgér en heléae metod som omfattar en designlogik,
tekniker for datainsamling och specifika tillvagagasatt vid analysen av data. Han menar att
med det avseendet ar fallstudien varken en takiik datainsamling eller enbart en
designegenskap, utan helt enkelt en uttommandé&rimgsstrategi. Bryman & Bell (2005)
beskriver vidare att fallstudier ger en mojlighétstudera ett informationsrikt fall ingaende.
Aven om ett informationsrikt fall har studeratsigiare kan det i viss man studeras igen
genom en ny fallstudie. Ejvegard (1996) forklarargit enklare satt att fallstudiens syfte ar att
med hjalp av en liten del av ett férlopp beskrieakligheten.

2.1.2 Kvalitativ och kvantitativ forskningsmetod

Vid val av forskningsmetod finns det tva strategiesalitativ och kvantitativ (Bryman & Bell
2005). Enligt Christenseret al. (2001) anvands den kvantitativa strategin pa de
forskningsomraden dar forhallningssattet ar logiaktlytiskt och objektivt samtidigt som det
ar kopplat till det positivistiska vetenskapligarHéliningssattet. Den kvantitativa strategin
bygger pa att allt som utforskas skall vara matbelnt att resultaten fran undersokningen skall
presenteras numeriskt. Den kvantitativa strategimast da kunskapen om det som skall
studeras ar stor, da metoden ar valstruktureradesls form och att undersokningen bygger
vidare pa tidigare framtagna hypotedbid). Nar den kvantitativa strategin valts ar det enlig
Christensen et al. (2001) framst enkater och experiment som anvandsn s
empiriinsamlingsverktyg.

Den kvalitativa strategins tonvikt ligger pa tolkgi och forstaelse ochsyftar till att
upptacka och belysa underliggande monster och psmrei den sociala verklighet som
studeras” (Christenseret al.,2001). Genom att anvanda den kvalitativa strategin analys
ges mojligheter att félja upp svar och synpunktem sir intressanta med hjalp av foljdfragor.
Den kvalitativa analysen ar ett bra verktyg attama for att bestiamma hur en svarande
tanker, kadnner och handlatbid). Grundtanken med kvalitativa intervjuer ar attnde
intervjuades individuella standpunkter skall varfokus, och att personen i fraga ska ges



mojlighet att fritt beratta vad denne anser vaidigi och relevant (Bryman & Bell, 2005).
Bryman & Bell (2005) menar ocksa att den kvalitatstrategin innebar att det laggs storre
fokus pa ord an kvantifiering och siffror, vilket &llet i den kvantitativa strategin. De
viktigaste stegen i en kvalitativ intervju ar faige enligt Bryman & Bell (2005):

1. Generella fragestallningar (problemformulering)

|

2. Val av relevanta platser och undersdékningsperson

|

3. Insamling av relevant data

|

5b. Insamling av ytterligare data
4 Tolkning avdata ~—— g av ytterlig

v 1

5. Begreppsligt och teoretiskt arbete

T~

5a. Snavare specifikation av
6. Rapport om resultat och slutsatser

problemformulering

Figur 3.Oversiktlig bild av de huvudsakliga stegen i kwdiit forskning(Fri 6verséattning av
Bryman & Bell 2005. s 300)

Det framsta kannetecknet for den kvalitativa stimteir att analysen fokuserar pa helheten
och sammanhanget i undersékningen (Christeasah, 2001). En handelse kan t.ex. betyda
olika for olika manniskor, da verklighetsuppfattmém skiljer sig at fran person till person. Ett
satt att hitta dessa olika synsatt ar den kvalatstrategin. DA undersokaren &r
analysinstrumentet innebar detta att insamling arcalys av data sker samtidigt, och det ar
framst intervjuer och observationer som anvands smpiriinsamlingsverktyg i den
kvalitativa strateginlbid).

Enligt Bryman & Bell (2005) finns det tva olikaltiigagangssatt vid en kvalitativ intervju,
namligen den ostrukturerade och den semistruktdee@en ostrukturerade intervjun innebar
att endast ett fatal anteckningar anvands av foeskanedan den semistrukturerade innebar
en intervju med specifika fragor och teman attistéll den svarande. Utifran detta far sedan
intervjupersonen mgjlighet att svara sa utttmmasata mojligt utifran sitt eget perspektiv.
Den kvalitativa strategin medfor dock vissa nachdelda datainsamlingen ar resurskravande
vilket medfor att antalet respondenter blir falb& endast ett fatal fall ar majliga att studera
medfor detta att generaliserbarheten blir begransadlien (Jacobsen, 2002). Bryman & Bell
(2005) menar daremot att tanken med en fallstudittége underlag till analys och inte att
generalisera.

Kvantitativa forskare kritiserar ofta kvalitativadersokningar och vice versa. Den vanligaste
kritiken fran kvantitativa forskare mot kvalitativaindersokningar ar att de tycker
undersokningarna ar allt for impressionistiska sabjektiva (Bryman & Bell, 2005). Med
detta menar de kvantitativa forskarna att de katia resultaten bygger fér mycket pa de
egna uppfattningarna om vad som ar viktigt och degefullt samt den relationen som en
kvalitativ forskare etablerar till en undersoknipgsson. | de kvalitativa undersdékningarna



tillats det att ordningsfoljd pa fragorna andramsatt det far stallas foljdfragor med en
férhoppning om ett mer uttémmande svar. | och metthdnenar Bryman & Bell (2005) att
intervjun i manga fall blir flexibel, innehallsrikch foljsam. De kvantitativa forskarna menar
daremot att de kvalitativa forskningsrapporternanaehaller lite information om varfor ett
visst tema eller omrade har valts framfor ett anbat kvantitativa forskarna menar att deras
undersokningar har en problemformuleringsfas sdoegdniper tydliga fragestallningar med
en koppling till existerande litteratur och tearbm ett visst tema. Vidare sa menar ocksa de
kvantitativa forskarna att det finns svarigheter raplikera en kvalitativ undersokning, pa
grund av att de kvalitativa undersokningarna aruéstirerade och beroende pa forskarens
egen uppfinningsrikedomhid).

2.2 Datainsamling

Enligt Jacobsen (2002) delas datainsamling inmardata och sekundardata. Primérdata tas
fram av forskaren, i det har fallet forfattarnd diénna uppsats, och ar anpassad efter studiens
syfte for att passa den aktuella problematiseringgekundéardata daremot ar tidigare
sammanstélld information som anvants i andra syfendet majligt som forskare att
anvanda bade primér- och sekundardata sa ar detitet (bid). Nedan féljer en redogorelse
hur dessa tva alternativ har samlats in under dstuthe.

2.2.1 Primardata

Primardata har framst samlats in genom personliggem) telefonintervjuer och elektroniska
intervjuer. Svenska foretag som etablerat sig ielmchar kontaktats for att fa till stand ett

mote for en intervju. De foretag som har nagonkadfiirell inriktning har premierats. Besok

hos lantbrukare i Indien har genomforts for attd&ras uppfattning av Vaderstad-verkens
produkter och hur de skulle passa in pa den indmkibruksmarknaden.

De Indien etablerade foretagen som intervjuats &rh& Delaval, Swedish Match och
Bombay Works. Utéver dessa foretag har tva intenvjued Exportradet genomférts och en
intervju med Lyckeby starkelsen, vars VD haft fisilit att etablera verksamhet i Indien.
Intervjuerna som har utforts har varit av 0ppeunldtr for att ge respondenterna mojlighet till
mer uttdbmmande svar.

Resan till Indien har bidragit till en egen uppfaty och en fordjupad forstaelse for hur
landet verkligen fungerar och hur ménniskorna lexer tanker. Ett par dagar tillbringades
ute pa landsbygden hemma hos en jordbruksfamdf lahtbruksoffensiva distriktet Punjab, i
norra Indien. Denna vistelse gav insikt i hur lanket bedrevs och gav manga méanniskors
synsatt pa hur ny teknik inom lantbruket skulle tagas. Under denna vecka besoktes dven
Agricultural University of Punjab som ar det starkntbruksuniversitetet i Indien.

Efter resan har ett formiddagsmote besokts, anordwa Exportradet for intresserade
investerare i Indien. Aven en tva dagars konferears namn var Meeting point India och
anordnades av IBC Euroforum och SIBC (Sweden -alilisiness Council). Flera erfarna
personer fran foretag var narvarande och presaigdrar de bedrev verksamhet i Indien och
hur de hade gatt tillvaga vid etableringen.



2.2.2 Sekundardata

| denna uppsats utgor sekundardata tidigare santatl@nditteratur inom valt omrade.
Artiklar, publicerade uppsatser och diverse infdioraom landet Indien har ocksa anvants.
Sekundardata ligger till grund for den teoretiskéerensram som presenteras i kapitel 3
nedan. En storre informationsmangd har inhamtatatttsedan bearbetats till de teorier som
bast besvarar och belyser problemformuleringebetat.

Arbetet bestar dels av en teoretisk litteraturgtudels empirisk studie. Den empiriska studien
ar grundad pa den foregaende litteraturstudien.
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3 Litteraturbakgrund

| detta kapitel presenteras den teoretiska refar@men for uppsatsen. Kapitlet inleds med en
beskrivning av tillvaxtmarknader och foljs av tewriom relationer, politisk omgivning,
kulturella skillnader och delar inom marknadsan&gssom anses vara viktiga faktorer vid
etablering pa tillvaxtmarknader.

3.1 Kannetecken av en tillvaxtmarknad

Sjalva konceptet runt tillvaxtekonomier &r relatitngt och manga vasterlandska
foretagsledare har endast sett dessa ekonomierostmyttjade marknader, samtidigt som
dessa lander blivit deras konkurrenter i verkligineKannetecknandet av en tillvaxtmarknad
definierar Cavusgiét al. (2002) som en marknad som éar villig att efterlikievasterlandska
nationerna genom att ta till sig nya teknologiskaodpktionstekniker och ny
informationsteknik samtidigt som de har en ekonsam &r under positiv férandring. Jansson
(2007) definierar i sin tur en tillvaxtmarknad sem véaxande marknad, vilken férvandlas fran
ett stadium av utvecklingsekonomi till ett stadiamnen mogen vasterlandsk ekonomi, genom
att interagera med framgangsrika strukturella refarav foretag, marknader och samhallen.
Tillvaxtmarknader kannetecknas vidare enligt Cailusgal. (2002) av att de tidigare varit
stangda marknader for internationella foretag ediriva verksamhet pa.

En viktig skillnad att inse &ar att alla utvecklitégysder inte kan kategoriseras som
tillvéxtekonomier. FOr att ett utvecklingsland dkanna kategoriseras som en tillvaxtekonomi
ska landet (a) startat en ekonomisk reform somnémadé att lindra problem i landet, t.ex.

fattigdom, dalig infrastruktur och 6verbefolkningch (b) astadkommit en stadig tillvaxt av

BNP per capita (Cavusgdt al, 2002). Cavusgiet al. (2002) menar vidare att dessa lander
kommer att spela en central roll pd den internaflanmarknaden Gver de tva kommande
decennierna, vilket i sin tur kommer att framjaifigka forandringar bade regionalt och

globalt.

Tillvaxtlander stravar idag efter en internatiorfélletagsinvandring och darav har eventuella
tidigare barriarer som hindrat internationella fagefran att komma in pa en marknad tagits
bort, vilket bidragit till lattare och intressargaetablering for de investerande foretagen
(Cavusgil et al, 2002). Tillvaxtlanderna kan pa sa vis vara irgagsa alternativ for
vasterlandska foretag som vill bibehalla eller @ka tillvaxt, reducera sina kostnader eller
lansera nya produktelbid).

Uppskattningsvis lever 75 % av varldens befolknitivaxtlander, och tillvaxtekonomierna
har ocksa den hogsta befolkningstillvaxten av sgmtlander i varlden (Cavusgét al,
2002). Befolkningen i dessa lander har lange koitsumtionssvaga, men nar landernas
ekonomi och marknadsutveckling forbattras kommensehkt deras konsumtion att 6ka och
bli allt mer likt den vasterlandskib(d)

3.2 Relationer och natverk

Enligt Fordet al. (2003) ar det inte en frdga om att ett foretag|silidr inte skall besitta
relationer, utan detta ar ett massamtliga foretag har relationer och i princip s&ulet vara
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omdjligt att existera som foretag utan. Definitianav relationsmarknadsféring ar enligt
Gummesson (2002) baserad pa en interaktion medagrerk av relationer. Gummesson
(2002) menar ocksa att relationer ar grunden idatitmanskliga beteendet. Fartal. (2003)
beskriver i sin tur att relationsbegreppet kravémsntva eller fler parter. En standardisering
av relationer existerar inte och varje relationuaik i sitt slag. Vidare pastar Foet al.
(2003) att det ar relationer till kunder, leveraettoch aterforsaljare som leder till foretagets
[6bnsamhet.

Relationer ar inte bara viktiga externt utan aveternt (Gummesson, 2002). Med interna
relationerna menas framst medarbetarnas relatidhearandra. Ett tillvagagangssatt for att
astadkomma battre relationer mellan de anstalldavikaa att arbetsuppgifterna roteras sa att
personalen far arbeta med olika personer, och @tsdtarks foretaget fran insidan och blir
mer konkurrenskraftiga gentemot andra foretbly.

For en framgangsrik utveckling av relationer firdet enligt Fordet al. (2003) tre stycken
aspekter. Dessa aspekter ar féljande:

» Aktor forbindelse (Actor bonds)
» Aktivitets l&ank (Activity links)
« Radighetsband (Resource ties)

Aktorforbindelse innebar att den forsta kontaktefjrtroendet, forstaelsen och
overenskommelsen skapas mellan tva eller fleraepa&ktivitets lank innebéar att det ar
nddvandigt att aktiviteter och processer fungerallan de berdrda parterna. Aktivitets lank
uppstar efter att parterna uppvisat att deras wapfte gentemot varandra fungera och gar att
lita pA. Radighetsband innefattar framst att déroler parterna i relationen maste anpassa sig
och gora uppoffringar for varandra. Om relationdsa gtableras och utvecklas under ett
langre tidsperspektiv maste parterna engagerackiguopassa sig efter varandra sa att utbytet
av relationen blir 6msesidig (Forelt al, 2003).

"The purpose of any business is to create and keepstomer” enligt Levitt (1983). Fritt
oversatt blir detta att syftet med affarsverksangnettt skapa och behalla en kund. Fetrdl.
(2003) tycks halla med om detta och anser att lelationerna ar de viktigaste av
affarsrelationerna da det ar genom kunderna soetdgets intakter fis. Relationen mellan
den som séljer nagot och den som koper nagot feraraenligt Gummesson (2002) en
klassiskt dyad av handel. Denna utformning av i@fabestar endast av tva parter, namligen
foretaget sjalvt och en motpart som antingen kamavan kund eller en mdjlig
samarbetspartner. Genom ett nara samarbete padsrellan kan relationen forstarkas och
fordjupas socialt, och pa sa satt uppstar ett dratide forhallande mellan de berorda
parterna (Jansson, 2007). Den klassiska dyadeftaadet ingaende stadiet nar det talas om
relationstyper (Gummesson, 2002). Gummesson (280R)er vidare om nasta konstellation
av relation som han benamner som den klassiskdetrjavilken innefattar foretaget, kunden
och konkurrenten. Jansson (2007) beskriver trizaem ett natverk dar tre parter kollaborerar
nara varandra och dar en part kan vara kunden.

3.2.1 Relationsstadier

Cavusgil et al. (2002) pastar att vasterlandska foretagsledaranred val medvetna om
betydelsen av att ha véletablerade affarsrelationen nar det kommer till att gora affarer pa
tillvéxtmarknader menar de att foretagsledare iimser att de kulturella skillnaderna har stor
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inverkan pa deras formaga att uppratta relatiok@mrsson (2007) menar att det ar fraigan om
att etablera relationer och kontakter i natverk &fitr ha mojlighet att etablera sig pa en
tillvaxtmarknad. | litteraturen av Foet al. (2003) och Jansson (2007) beskrivs olika steg i en
relationsprocess, och dessa beskrivs i nedanstaeodiel:

Utvecklingsstadiet

Explorativa stadiet

Stabila stadiet

Forrelationsstadiet

Figur 4. Modell av relationsstadier (Fri 6versatigy av Jansson 2007. s 144)

1. Forrelationsstadiet (Pre-relationship stage)
Ford et al. (2003) benamner detta stadium for forrelationsstadch beskriver det
som forsta kontakten mellan tva parter, t.ex. lam&r och kund. Detta stadium
innebar att de tva parterna far en inblick i varasdrerksamhet, att forhandlingar sker
och att en diskussion fors om en inledande relatlarile kunna vara aktuell. Foed
al. (2003) skriver ocksa att ledare for foretaget magvardera den forsta kontakten
och se vad den kan leda till. Detta kan enkelt g@@nom en fragestallning av vad
bada parterna kommer att fa ut av relationen? \itkesteringar kommer att vara
nodvandiga? Hur mycket kommer vi vara tvungna &@ta loss for att kunna gora
affarer med den andra parten? Kommer vi vara tvaraghandra pa vart vanliga satt
att arbeta? (Fordet al, 2003. Jansson (2007) benamner ocksd detta som
forrelationsstadiet och beskriver pa sitt satt steh det forberedande arbetet med att
utvardera nya potentiella kunder eller aterforsélja

2. Det explorativa stadiet (Exploratory stage)
Enligt Fordet al. (2003) ar detta det stadium da leverantéren ochidém agnar sig at
forhandlingar och diskussioner om vad relationem iskiebara. Det ar ocksa viktigt i
detta stadium att forsoka lara kanna den andrampdidr att eliminera avstandet som
kan finnas. Jansson (2007) bendamner detta stadiomdst tidiga stadiet, men skriver
ocksa likt Fordet al. (2003) att det ar har parterna lar kédnna vararath
forhandlingar tar fart for att identifiera relatem Detta kan vara en tidskravande fas
da forhandlingarna ska godkannas av bada parted éEal., 2003).

3. Utvecklingsstadiet (Development stage)
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Enligt Fordet al. (2003) och Jansson (2007) innebar detta staditiaffaterna mellan
de bada foretagen vaxer i volym eller &andrar karakpa ett positivt satt.
Utvecklingsstadiet forknippas med vaxande aktorifiitelse, aktivitetslank och
radighetsband som namnts tidigare i detta kapitet detta menar Foret al. (2003)
att osakerheten om varandras ambition och kompeeshgeras nar relationen véaxer
starkare. Jansson (2007) menar ocksa att dettaustadnebar att kontrakt skrivs
mellan parterna for att pa ett sékrare satt byggaaifarsrelationen.

4. Det stabila stadiet (Stable stage)
Det fjarde och sista stadiet ar enligt Fetdal. (2003) det stabila eller mogna stadiet,
som inleds forst nar de bada parterna har uppn&tabilitet och sékerhet i relationen.
Detta stadium uppkommer da affarerna mellan patétivit en rutinmassig del och
att de bada parterna inser att relationen funda@ioch att den ar gynnsam. Jansson
(2007) instammer med Fogt al. (2003), men kallar detta stadium for det langgkti
stadiet, vilket ar det nast sista i hans modellnsdan (2007) menar att det
huvudsakliga syftet med en relation ar att na deigsiktiga stadiet, och fa en
pagaende langsiktig relation dar varor och tjanstiytes. Om inte detta gar att
astadkomma ar det stor chans att relationen déakda till nagot av de tidigare
stadierna, och relationsbyggandet far starta om, iganske till och med en annan
kund. Jansson (2007) papekar att detta stadiunv&emen risk om parterna inte ar
uppmarksamma pa om relationen blir slentrianak&imyd et al. (2003 skriver ocksa
att det mogna stadiet kan innebéra nackdelar fatioeen. Exempelvis kan det vara
att parterna inte kdnner att relationen och afiksamheten utvecklas, vilket kan
leda till oenigheter om den framtida utvecklingen.

5. Slutstadiet
Detta femte och sista stadium ar enligt Jansso@7(28lutstadiet. Jansson (2007)
menar att relationen i det tidigare langsiktiga digh blir avsevart mer
institutionaliserat, vardagligt och atagande tasgftiet. Jansson (2007) menar att det
finns en risk i detta stadium da relationen kamnfa®ch blir da svar att anpassa till de
pagaende forandringarna i miljon runt omkring. Eyckelfaktor ar darfor enligt
Jansson (2007) att se till nya mojligheter att xidterande relationer och varda dem.

3.2.2 Olika typer av relationsbyggande pa tillvaxtmarknader

Om ett foretag ska na framgang med en etablerihgf@en hallbar affarsutveckling pa en
tillvaxtmarknad samt eliminera de politiska risker(vilket tas upp senare i detta kapitel),
kravs relationsbyggande pa olika nivaer i landedlighsen, 2007, Cavusgdt al, 2002).
Nedan beskrivs de olika typerna av relationer spavaikt for etablerande foretag:

Statligt relationsbyggande:Att lyckas med det statliga relationsbyggandet<ireent viktigt

for ett vasterlandskt foretag havdar Cavusgilal., (2002). Detta da minsta forandring av
handelspolitiken gjord av den utlandska regering@am fa oerhorda konsekvenser for
foretaget Ibid). Hollensen (2007) menar att dd manga nya laggyaskach redan befintliga
modifieras, maste foretagsledarna vara bereddattpfdraandla om de politiska riskerna.
Cavusgilet al., (2002) menar dock att under det senaste decehaietegeringarna i flera
lander blivit mer tillforlitliga och attraktiva foutlandska investerare. Det &r valdigt viktigt att
foretagsledarna forsoker hitta en passform fort&@et och vad foretaget kan erbjuda (kapital,
infrastruktur, teknologi, nya jobb, etc.) samt \@det ledande styret i landet beh6ver for sin
ekonomi, politik och utveckling (Cavusgdt al, 2002). For att astadkomma detta maste
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foretagsledningen arbeta mot lokala politiker o@fsdka influera dem, genom att exempelvis
foresla andringar som har en positiv effekt pa slexgna lokala aktivitet. Exempelvis kan
detta utféras genom:

» LobbyverksamhetVilket innebar att ett foretag utdévar tryck mot ifiker och
lagstiftare (Hollensen, 2007). Detta gors ofta gerait representanter hyrs in for
att framfora foretagets asikter om politiska beslut

» Korruption/bestickning: Bestickning &r vanligt forekommande i en del |andein
kulturer, trots att det idag ar forbjudet i de feefinder. Det kan dock ett effektivt
satt att bygga en relation till de politiska bestagarnalbid).

Relationsbyggande med kunderKunder stodjer féretag nar de fatt produkter oclvise
som varit 6nskvarda och uppskattade. Darfor awviktigt att bygga en hallbar relation med
kunderna, da foretaget kan ta sig langt med etkbnalunderlag (Hollensen, 2007). Cavusgil
et al. (2002) menar att det kravs att alla kunder belzntika och att 6gon och Gron halls
oppna for att se och lyssna pa respons fran kuadématt lyckas internationellt. Vidare sa
menar Cavusgiét al. (2002) att foretaget maste forse kunderna medatetde utlovat, visa
kunderna att responsen fran dem ses som sericespbktera kulturella skillnader.

Relationsbyggande med de anstalldavianga vasterlandska foretag ignorerar behovenav e
relation till de anstallda pa den utlandska markmadilket ar ett misstag enligt Cavusgtl

al. (2002). Lokalt anstéllda har ofta visat sig vaeakyddande av ett foretag i tider da det inte
rader stabilitet och deras jobb kan vara hotader sfiatlig inblandning. Val omhandertagna
anstallda intresserar sig for foretagets dverlewédet kan vara deras enda chans till arbete
(Hollensen, 2007).

Relationsbyggande med det lokala samhalleEor att etablera en bra relation till det lokala

samhéllet ska foretaget forsoka vara en bra lokalrniare som da och da aterinvesterar en del
av sin vinst. Detta da utlandska foretag iblandruter material och ofta anvander den lokala

arbetskraften (Hollensen, 2007). Lokala invanara kanars misstycka och oroa sig over

samhadllets framtid. En strategi for att forbatetationen till samhéallet kan enligt Cavuseil

al. (2002) vara att sponsra sporter och kulturellanewgang, ge en hjalpande hand vid kriser

och forbdelse i landet samt att besitta en god itérgpolicy inom organisationen.

3.3 Politisk omgivning

Detta avsnitt kommer att behandla de fragor sonmteat politik att gora da ett foretag har for
avsikt att etablera sig pa en ny marknad. Enliglétsen (2007) finns det tvad huvudsakliga
dimensioner: 1) Hemlandets omgivning, 2) Exportisdomgivning, och forutom dessa tva
dimensioner finns ocksa 3) Den globala omgivningBessa tre dimensioner illustreras
schematiskt i nedanstaende figur:
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Den globala omgivningen

L 1

Hemlandets omgivning Exportlandets omgivning
Export | ‘ ‘ | Marknad ——
—> foretag [ | g NS
A A

T Politiska barriarer T

Figur 5. Modell dver den politiska omgivningen (Fri
Oversattning enligt Hollensen 2007. s 186)

3.3.1 Hemlandets politiska omgivning

Ett foretags politiska omgivning i hemlandet karrhfidra dem fran verksamhet bade
internationellt och inrikes. Landet kan t.ex. begd@ antalet lander som det inhemska
foretaget ar tillatna att gora affarer med (Hollems2007). Det mest kanda exemplet pa detta
ar enligt Hollensen (2007) nar USA stoppade verksztan hos internationella amerikanska
foretag i Sydafrika. De amerikanska foretagen veit knkelt tvungna att lAgga ner sin
verksamhet efter stora politiska patryckningar flamlandet. Lander som inte har nagot
politiskt otalt med vare sig sitt hemland eller déstande landet kan bli hotade fran ett tredje
land, da den tredje parten exempelvis har en bojkot landet i fraga. Foretagets hemland
kan pa sa satt bli drabbat genom att det tredjdelagenomfor sanktioner dven mot dem.
Exempel pa detta &ar europeiska lander som stofirpdlem fran USA:s sida da de gjort
affarer i Kuba Ipid).

Regeringar i en del hemlander har visat sig regfératag vad galler bestickning och
korruption (Hollensen, 2007). Foretagen menar ettadar en del av kulturen och ett maste
for att fa kontrakt. Manga foretagsledare argunramtér att hemlandet inte ska applicera
sina moraliska principer pa andra landers kultur semhélle samt att de ska vara tillatna att
anvanda metoder som gor dem konkurrenskraftigpomrbandet (pid).

3.3.2 Exportlandets politiska omgivning

Foretag som bedriver verksamhet eller export lagttl &r tvungna att kontinuerligt 6vervaka
stabilitet och policy hos det sittande styret. Beftr att utréna om nagra politiska
forandringar kommer att ske som kan fa effekt péttigets verksamhet (Hollensen, 2007).

Politisk risk innehar varje land, men graden av darierar kraftigt. Generellt sa ar den
politiska risken lagst i lander som i ett histotiglerspektiv har haft stabilitet (Hollensen,
2007). Tre huvudsakliga typer av politisk risk kstraffas enligt Hollensen (2007):

1. Agarskapsrisk, vilket innefattar egendom och liv

2. Driftrisk , vilket innefattar den pagaende verksamheteretéget
3. Transfereringsrisk, vilket moter de foretag som vill forflytta kaplitaellan lander.
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Lander torde ha manga anledningar att 6ppet vdjabjlighet att handla med varandra, men
det har visat sig att nationer som har ett frekwelopp av produkter och tjanster, ar dem som
tar steget att infora handelstariffer for att handietta och for att framja det egna féretagandet
i landet (Hollensen, 2007). Det som skiljer inte¢imi@ell och inhemsk handel &r ofta det
politiska styret. Tullavgift anvands oftast av iigdt lander for att fa en statsinkomst och for att
skydda den inhemska industrin. Det &ar ett enkett &# regeringen i landet att visa
befolkningen och foretagen att de pa ett aktivt gatnar om den inhemska marknaden. De
senaste 40 aren har dock mycket av tullavgifteedaicerats kraftigt om inte helt avskaffats i
utvecklingslanderlbid). Parallellt med avskaffningen av de ursprungligisarna har lander
istallet infort s.k. tullfria barriarer (Non-tarifbarriers) som &ar ett hinder for internationella
foretag, da de ar betydligt svarare att Gvergriga det galler vilka regler som galler i
respektive land. Exempel pa en Tullfri barriar &partkvotering, vilket ar den andra
vanligaste tariffen efter vanlig tullavgift. Kvoiegssystemet innebéar att regeringen i det
tankta exportlandet utfardar ett licensavtal bilitaget eller féretagets regering, angaende hur
manga produkter som tillats exporteras till landieit).

3.3.3 Den globala politiska omgivningen

En marknadsférare maste forsoka overvaga den attenella politik och omgivning som
rader, utéver politik och lagar i hem- och expartlat. Relationer mellan lander kan namligen
ha en stark inverkan pa foretag som forsoker giféaea internationellt (Hollensen, 2007).

Den internationella politiska omgivningen involvepolitiska relationer mellan tva eller fler
lander. Om ett utlandskt foretag vill gora affarett visst land, &r det av vikt att vara insatt i
det téankta exportlandets relationer med ovriga éar{Hollensen, 2007) Som foretag ar det
ocksa nodvandigt att vara involverad i det tanktpoetlandet, hur neutralt landet i fraga &n
verkar vara. Verksamheten i ett land ar namligekvent relaterad till verksamheten i ett
annat landlpid).

Om ett land ar medlem i ett regionalt forbund, egelvis Europeiska Unionen, paverkar
detta ett utlandskt foretags utvardering av lan@®n landet i frdga har nagra specifika
"vanner” eller "ovanner” bland andra nationer, &t dutlandska fOretaget tvingade att
modifiera sin logistik internationellt for att féjmarknadens utbud och till vilket féretag de
kan salja. En annan nyckel till internationellt devtde &r medlemskap i internationella
organisationer sdsom Varldsbanken. Dessa intenedléoorganisationer har ofta restriktioner
for hur lander far upptrada och manga andra dveoenmelser samt regler som ska féljas.
Exempel pa Overenskommelser kan vara patent, koikation och transport. Enligt
Hollensen (2007) ar en regel att ju fler internagite organisationer ett land tillhdr, desto
sakrare kan ett foretag vara pa att regler ocheixsisommelser uppfoljs.

3.3.4 Procedur av politisk riskanalys

Hollensen (2007) har tagit fram en riskanalys samsea relevant att genomféra vid en
etablering pa en ny marknad. Analysen innehdleisteg och syftet ar att hjalpa foretag att
fatta ratt beslut om att ga in p4 en marknad eliez. Analysen baseras pa nyckeltal av
aterbaringen i forhallande till den risk foretaget Detta hjalper foretag att ta sig in eller
stanna pa markanden om nyckeltalen ar bra elleavatirja eller lamna om nyckeltalen ar
daliga. De tre stegen i riskanalysen ar:

17



1. Vardera fragor som ar av relevans for foretaget
2. Vardera potentiella politiska handelser
3. Vanda politisk risk genom relationsbyggande

De tre ovannamnda stegen illustreras i figuren neda

Steg 1: Fragor av relevans for foretaget
 Fastsla kritiska ekonomiska fragor som &ar av reie\féar foretaget
« Utvardera betydelsen av dessa fragor

|

Steg 2: Potentiella politiska handelser
» Bestam de politiska hdndelsernas relevans
» Bestam deras sannolikhet att intraffa
« Bestam anledningen och resultatet av relationer
« Bestam regeringens formaga och vilja att svara

|

Steg 3: Trolig paverkan och gensvar
« Bestam den initiala paverkan av sannolika scenarion
« Bestam mojliga gensvar for den initiala paverkan
» Bestam den framsta politiska risken

Figur 6. Modell av en riskanalys (Fri 6versattniag Hollensen 2007. s 195)

Det tredje och sista steget finns forklarat narmaidigare relationsavsnitt, vilket handlar om
att bygga relationer pa olika nivaer i det tankiadet.

3.4 Viktiga kulturella marknadsetableringsfaktorer

Att forhandla med andra méanniskor ar detsamma sirkngta band och skapa relationer
(Cavusgilet al, 2002). Genom att faststélla viktiga faktorer pé@ mnarknader okar ocksa
forstaelsen for de problem och mojligheter som wppker vid etablering pa dessa
marknader. En av dessa faktorer ar de sociala espakinom kommunikation som ar oerhort
viktiga men komplexa. | nedanstdende kapitel belaanelement som ar speciellt viktiga att
beakta nar budskap skall kommuniceras till framnegkdturer.

3.4.1 Kommunikation

Genom att generalisera olika beteenden i olikaukeit kan en matris av olika kulturella
skillnader arbetas fram. De tva extremvardena riset nedan ar hdgkontextkontinenter och
lagkontextkontinenter. Genom att dra allmanna atses om foretagens beteenden i olika
kulturer kan de placeras pa olika nivaer i matrisen
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| vissa kulturer sdsom hogkontextkontinenter behdlet inte vara orden i meningen vid
affarsuppgorelser som ar av storsta vikt utan deteéd underliggande uppfattningen av hur
meningen framfors (Hollensen, 2007). | lagkontextkeenter ar det tvartom, det som ar sagt
eller skrivit vid en affarsuppgorelse ar av stongtd och gar att lita pa. Det ar darfor viktigt
att kanna till vilka sardrag som ar av betydelseobrede pa vilken marknad ett foretag har
tankt etablera sig pab{d).

Tabell 1. Matris 6ver olika karakteristika mellafika kulturer
(Egen bearbetning av Hollensen, 2007. s 220)

Sardrag Faktorer/Outputs Faktorer/Outputs
Lag- kontext/individualism Hog- kontext/kollektivism
T.ex. Vasteuropa, USA T.ex. Japan, China, Saudiaraben
Kommunikation och sprak Rak, direkt, tydlig Underforstadd, indirekt, otydlig
Distans i kommunikation Informella handskakningar Formella kramar, bugande och
handskakningar
Kladstil och upptradande Individuell kladsel, stor variation Kladd efter status, stallning och
religion
Matkultur Snabbmat, ses som "nédvandigt ont] Mat ar en viktig social del i livet
Tidsmedvetenhet Linjart, exakt, exakthet &r hogt Elastiskt, relativt, tid kravs for att
varderat, tid ar pengar bygga relationer
Familj och vanner Karnfamilj, sjalvstandig Storfamilj, omgivningsinriktade,
lojala, ansvarsfulla respekt for
aldre
Ideal normer Utmanande, auktoritar, eget ansvar | Gruppkansla, harmoni
mot sig sjalv, konfronterande
Overtygelser och attityd Jamlikhetsanhangare, utmanande m Hierarkisk, respekt for
myndigheter, styr sitt eget 6de myndigheterna, respekt for aldre,
acceptans for sitt dde
Mentalt skeende och inlarning| Linjart, logiskt, problemlésande Bokstavlig, simultan, acceptans for
livets svarigheter
Affarsforbindelser och Affarsinriktat, malinriktat, arbete har | Relationsorienterat (forst blir man
arbetsvanor ett pris, hart arbete bel6nas vanner sedan gors affarer),
beléning efter hur lange man
arbetat, arbete ar nédvandigt

Tabellen beskriver skillnader i kommunikation ochdarliggande uppfattningar pa olika
kontinenter och kulturer. Méanniskorna i de vastedkka kulturerna ar i hoégre grad
individualistiska, direkta och aggressiva i sinitait Manniskorna i de Osterlandska och
asiatiska kulturerna ar tvartom, de forlitar sigv@andra och nagra nyckelfaktorer i dessa
kulturer ar lyhordhet, respekt for aldre, underfédsihet och relationsinriktade affarer. Detta
bekraftar Aven Cavusgit al. (2002) da de analyserat den indiska kulturen.de#yser de hur
hinduism och buddismen avspeglas i den indiskasafflden. Det visar sig vara av yttersta
vikt att anpassa produkter och strategier efteikualéurella forutsattningarna. Prahalad &
Lieberthal (1998) beskriver hur féretaget Coca Cefi@r dalig publicitet och oangenama
lardomar fran den indiska marknaden var tvungnargaissa sig till de lokala och kulturella
forutsattningarna i landet. Genom att knyta barfdlmgyga upp ett starkt partnerskap i Indien
lyckades Coca Cola till slut med sin etablering.

3.4.2 Spraket

Da en person kan tala och forsta det lokala spridketet en vinst for foretaget i form av
forstdelse av sammanhang och kontexter (Prahalad L&berthal, 1998).

Marknadsundersokningar och forhandlingar byggestidr del pa inhamtning av information
och kontakt mellan parter. Att pa ett korrekt datsta innebérden av kommunikationen ar
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darfor av yttersta vikt, da skillnaderna i att e budskap i olika delar av varlden skiljer
sig markant. Engelska ar ett globalt sprak och éuaggenerellt satt bra, men Prahalad &
Lieberthal (1998) menar att en viss bonus i forntibiv fas da det lokala spraket anvands.
Foretag uppfattas mer seridst och professionellegempelvis férhandlingar, broschyrer och
reklam Gversatts till det inhemska spraket. | hagertkulturer ar det viktigare att forsta hur
kommunikationen sker eftersom kommunikationen &ar tghord och mer komplex. Om
foretagen gor anstrdngningar att anpassa sig efterlokala forutsattningarna okar
mojligheterna markant for framganipig).

3.4.3 Varderingar och attityder

| de sociala faktorer som avspeglas i kommunikatiorir det dven viktigt att forsta
vardlandets varderingar och en av dessa ar religtaahalad & Lieberthal, 1998). | de lander
som har starka ideologiska band i sitt levnadssiittet till sin religion ar det extra viktigt att
ta hansyn till dessa sociala faktorer. Ofta &ar égoh konservativa, sarskilt mot utlandska
féretag och inte valvilliga mot snabba férandringah utmanande trenddbid).

3.5 Marknadsanalys

Begreppet marknadsanalys ar delvis synonymt me#madsundersotkning enligt Nilsson &
Sandkvist(1994). Undersokningarna syftar mot samma mal, viletsaga vad efterfragar

marknaden och till vilket pris? En marknadsanalysebar att huvudsakliga faktorer som
paverkar marknaden i dagslaget och i framtiden rs@ls och beskrivs analytiskt.

Marknadsanalysen skall dock inte enbart beakta esitsna faktorer utan ocksa forsoka
avgora hur marknaden reagerar nar dessa forandidese beskriver Nilsson & Sandkvist
(1994) hur marknadsanalysen skall fungera somregnosverktyg for att bedéma vardet av
en marknad.

Genom att samla mikro- och makrodata kan en ariatggas upp. Data insamlas i tre steg,
konkurrensanalys, positioneringsanalys samt segrriagsanalys (Nilsson & Sandkvist,
1994). | nedanstaende kapitel beskrivs arbetsgangen

3.6 Konkurrensanalys

Ett tillvagagangssatt for att utarbeta en konkwagralys kan goras enligt foljande steg
(Dahlgren & Szatek, 1990):

* ldentifiera konkurrenter

« Identifiera omraden dar det egna foretaget kanrdég&ina svaga sidor, ytterligare
forstarka de starka sidorna eller dar foretagettaiver och utveckla konkurrenternas
starka sidor

» Beskriva konkurrenternas framtida strategier

Vidare menar Albo & Javerberg (1990) att det ahodrviktigt att verkligen identifiera vilka
som ar konkurrenter. Det ar viktigt att inte enbsettill de nuvarande konkurrenterna utan
aven sadana som kan bli potentiella. Foretag nidata se till hur hela deras sektor ser ut,
mojliga hot kan aven vara stora forandringar i rdetotillvagagangssatt och preferenser hos
kunderna. Detta menar aven Porter (1980) da haratippfoljande steg inom analysen:
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» Foretag som inte finns i branschen, men som latt&aig in.

« Foretag som kan fa patagliga synergieffekter afiratas i branschen.
» Foretag for vilka konkurrens ar en sjalvklar d#&iretaget.

« Kunder eller leverantorer som kan interagera bakat framat.

Det finns tvd metoder av att finna konkurrenter delssa ar uppdelade i tvd segment (Porter,
1980). Dels bestar de av nuvarande konkurrenterreolan ar etablerade och dels bestar de
av potentiella framtida konkurrenter. Oavsett \llsd ar de bada férenade med risk. Ett
oerhort effektivt och direkt sétt att avgora vilkam ar ett foretags konkurrenter ar att via
direktkontakt med kunderna lata dem avgora. Detsfien rad olika metoder for att
framarbeta en konkurrensanalys (Dahlgren & Szat®R0). Dahlgren & Szatek (1990) har
utarbetat en arbetsgang for att inhamta relevdotrivation for konkurrensanalysen.

Tabell 2. Matris 6ver viktiga faktorer i konkurreamalysen.
(Egen bearbetning av Dahlgren & Szatek, 1990. s 37)

Produkt » Konkurrenternas produktutveckling och sortiment
* Produkternas anseende- egenart

* Produkternas bredd och djup i sitt sortiment

» Vilken form av produktsupport/systemforsaljning
- Substitut/formaga att motsvara samma kundbehov

Aterforsaljare/distributorer + Styrkan i aterforséaljarerelationer, butik och
aterforsaljaretackning

« Service at distributorer

 Utbildning av aterforsaljare

Pris » Prisrelationer/prisjamférelser
« F6rmaga att arbeta med rabattsystem/krediter etc.
* Provisionssystem

Kvalitet » Teknisk kvalitet
* Know how/unika patent
* Teknisk support

Forsaljning och * Annonsering
marknadsféring « Direktreklam

» Saljkarens skicklighet
» Massor/Utstallningar

Distributionssystem * Leveransberedskap
* Leveranstider

» Lagerfaciliteter

* Leveranssakerhet

Marknadsandelar » | relation till den stdrsta producenten/konkurrente

Dahlgren & Szatek1990)menar att det ar oerhort viktigt att pa ett tydBgtt presentera den
datainsamling som inhamtats. Detta kan goras jga skitt, men genom ett profilprogram i ett
diagram kan man pa ett lattoverskadligt satt sénskierna mellan de olika foretagen.
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3.7 Segmenteringsanalys

Segmentering gar ut pa att utveckla olika marknamppm for ungefar en och samma
produkt eller tjanst men for olika kundgrupper (Rmbén & Szatek, 1990Det ar viktigt att
identifiera skillnaden mellan segment och sektdt. F€gment kan vara en kundgrupp i en
sektor. Segmentet bestar av kunder som har ungefiama preferenser och forutsattingar. En
marknadsstrateg skapar inte segmenten utan idgatifidem (Kotler, 2003). Enligt
Armstrong & Kotler (2005) delar man upp stora hegemna sektorer i mindre segment. Dessa
kan verka lika men nar sektorerna segmenteras bffBov sasom, resurser, geografisk
placering samt kopbeteendet kan segmenten kategasis

Genom att utarbeta en segmenteringsanalys framkordeteunderlag som behdvs for att
kunna avgora till vilken malgrupp foretaget bornikta sina respektive produkter (Dahlgren &
Szatek, 1990)Analysen belyser inte enbart demografin och bragsststruktur utan aven
marknadens behov, beteende samt attityder och &pesk Analysen utgar fran tre olika
syften och beskriver tre aspekter som sammanfalissa hanseendetb{d.).

» Identifiera krav hos en malgrupp som inte redat@ékt av befintliga produkter.

« Att alltid vara pa sin vakt och halla 6gon och 6réppna for forandringar i
konsumenternas kdpbeteenden eller preferenser.

» Att penetrera kundgrupper/segment som ar av irgré8s foretaget och dar satsa
genom utveckling av positioneringsstrategier.

Efter det att en identifiering av potentiella kundeom segmentet gjorts sammanfors de
kunder som har likartade preferenser. Vidare m&adigren & SzateK1990) att beroende
pa hur stora ekonomiska resurser som finns tilligagkall det stérsta och mest intressanta
segmentet penetreras. Dahlgren & Szgte®90) har utarbetat faktorer som kan ligga till
grund for en segmenteringsanalys. Foljande faktobslyses som viktiga inom
industrisektorn:

» Demografiska variabler
* Arbetsvariabler

» Kopbeteende

» Situationsvariabler

» Koparens personlighet

Dessa faktorer flatas in i varandra och ar stepeimende av varandra med boérjan pa de
demografiska faktorerna och avslutas med koparemsopliga preferenser. Metoden gar
ocksa att beskriva som att ga fran en kvantitatideining till en kvalitativ (Dahlgren &
Szatek, 1990

3.7.1 Demografiska data

De demografiska variablerna kan enligt Kotler (20@8las upp i olika data sasom alder,
inkomst, social klass, religion, utbildning. Inomdustrivarlden menar Dahlgren & Szatek
(1990) att det ar viktigast att belysa branschéwdse dar foretagen ar verksamma, om det ar
privat eller offentlig, samt storleken pa féretageom segmentet. Till sist nAmner Dahlgren
& Szatek(1990) betydelsen av lokaliseringen av foretagéket/land eller geografiskt lage
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det har. Enligt Armstrong & Kotler, (2005) ar denumgrafiska variablerna de viktigaste
betraffande segmentering. En av variablerna inomadgafin ar inkomstsegmentet. Genom
att rikta en produkt till en inkomstklass kan méattdre na ut till en specifik kundgrupp. Det
ar svart att forutse vilka inkomstklasser som hammaspektive segment, genom att inképa
en produkt i ett visst segment, identifieras sangh@&t med likasinnade.

En annan variabel i det demografiska segmentetigergtioner. Kotler (2003) menar att olika
generationer besitter ungefar samma syn pa omvakldser, ikoner, och de har darmed en
grov gemensam uppfattning kring produkter.

Kotler (2003) belyser faktorerna status, formaaenandandegrad, lojalitet samt mognadsfas
som en del i beteendemonster. Genom att assoagieproelukts status med goda formaner,

sasom exempelvis sammanlankade rabatter med arwttakper, eller bra och snabb service,

gar det att generalisera ett kundsegment som lsaaqeeferenser.

Kotler (2003) beskriver ett satt att dela upp maden ar via geografisk segmentering. Det
kan exempelvis vara nationellt, regionalt eller haf#éigna segment. Vidare menar Kotler
(2003) att foretag kan vara narvarande regionadt mora vissa lokala anpassningar for att
anpassa sig till de lokala férutsattningarna inegnsentet.

3.8 Positioneringsanalys

Genom att positionera sin produkt lyfts varan dijl@nsten féretaget levererar inom segmentet
(Dahlgren & Szatek, 1990). Detta menar dven Ko{2003) da han belyser vardet av en
lyckad positionering. Genom att forst segmenterakmaden och identifiera sin malgrupp
samt darefter segmentera sig inom malgruppen kommegknadsetableringen att lyckas.
Genom positioneringen lyfts egenskaper fram sonil $keknippas med produkten eller
tjansten. Armstrong & Kotler (2005) menar att posiering byggs upp i tre steg. Det forsta
ar att identifiera konkurrensaktiga fordelar darpasition kan byggas upp, det andra ar att
forknippa produktens fordelar med positionen och tdedje steget ar att valja en generell
positioneringsstrategi.

Armstrong & Kotler(2005) beskriver olika tillvagagangssatt for atina nyckelkunder, dels
genom att bygga upp relationer samt identifieraasldrehov och dels genom att positionera
sina produkter efter vad marknaden efterfragar.fBrettag som kan leverera ett mervarde till
sina kunder kommer att vinna marknadsandelar. Geatboframhéva sin position ar det ocksa
oerhort viktigt att ocksa fullfélja positionering@em strategin skall vara trovardig. Armstrong
& Kotler (2005) menar att det ar av yttersta vikt att heéleethget & medvetet om sin
positionering. Det ar viktigt att klargora for penslen om foretagets positionering eftersom
deras attityd mot kunderna skall speglas i der@knstg mot kunden. En konkurrensférdel
kan enligt Armstrong & KotleX2005) vara att internutbilda personalen, foretdgetda en
gemensam positionering gentemot kunderna och ligktafget forknippas da med denna
enhetliga position pa marknaden.

Nar foretaget val identifierat fordelar med proderkia eller tjansterna gentemot sina
konkurrenter géaller det att vélja ut nagra av deBsdigt Armstrong & Kotler (2005) skall ett

foretag endast vélja en konkurrensfordel. Om etetéiy skulle valja flera stycken ar det
viktigt att man kan leverera all mervarden. Detagéfiven att valja ett mervarde som inte ar
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for snavt da kunder far bilden av att foretagetastdillhandahaller en tjanst som belyses av
just det valda mervardet.

3.9 Efterfrageanalys

Enligt Dahlgren & Szatek (1990) tjanar en efter&@galys av produkter eller tjanster olika
syften. En viktig faktor &r enligt Dahlgren & Szkt€1990) framtagning av idéer for
affarsutveckling. Sambandet som analyseras &ar d@mgdhav en produkt eller tjanst som
efterfragas vid ett givet pris. Analys av efterfiéigkan goras for saval enskilda kunder som
for marknadssegment och marknaden i sin helhet.

For marknadsforare &r enligt Dahlgren & Szatek @9%unskapen om en produkts eller
tjansts priselasticitet av stort varde for attdatitt beslut for ett foretag. Priselasticitet &all
det samband da efterfragan varierar med prisfoidgalr. DA efterfradgan av en produkt eller
tjanst inte varierar i forhallande till priset kadl det att efterfragan ar oelasti#kd).

Tid ar enligt Dahlgren & Szatek (1990) en viktigndinsion inom efterfrdgeanalysen, da
analyser gors for en viss tidsenhet. Efterfraggeeal kan delas in i olika tidsfrister, da

efterfragan skall analyseras for ett visst specifik benamns studien tvarsnittsstudie. Da
analysen skall omfatta tidigare ars efterfraganabars analysen tidsserieanalys. En tredje
tidsaspekt ar framtidsanalyser, dessa benamns gseg(bid).

Nar en efterfraigeanalys utférs analyseras utbuélenarknaden, vilket innebar den mangd
produkter och tjanster som andra leverantdrer Iojutéll ett visst pris. Det vasentliga i detta
ar att forsoka bestamma det egna foretagets ochuk@mternas reaktioner pa olika
prisnivaer (Dahlgren & Szatek, 1990). Efterfragdpser gors pa produkter som kops av
slutkund, dels pa produkter som ar delkomponertbrvars efterfragan styrs av efterfragan
pa den slutgiltiga produkten. Dahlgren & Szatek 99 beskriver ett exempel om att
efterfrdgan pa fartygsplat ar beroende av hur méaggg av olika slag som tillverkas, vilket

i sin tur ar beroende av utvecklingen av hur mygketdukter som fraktas, vilket i sin tur
beror pa konsumtionen av produkter. Med dettaDalhigren & Szatek (1990) papeka att det
ar viktigt att veta vem kunden &r och hur kundemsason ser ut, med andra ord vilka
faktorer som styr utvecklingen hos kunden. Pa #désalet av vikt att greppa vilka faktorer
som bestammer efterfragan, sa kallade efterfragedetanter. Detta da Dahlgren & Szatek
(1990) menar att en forutsattning for att klaraeavefterfrageanalys ar att ha kunskaper om
efterfrdgedeterminanter.

3.9.1 Prognos

En prognos ar en spadom om framtiden som &ar svératsaga, anda bygger framgangsrik
affarsutveckling mycket pa formagan att forutse sach kommer att handa i framtiden och
darefter inrikta verksamheten for att na en franggéik position. Genom att géra en analys
av foretagets utveckling hittills samtidigt som kplationer av framtiden sker, kan
efterfrdgedeterminanterna forsoka fastslas ochftééreygga prognosmodeller med hjalp av
tidsserie, tvarsnitts och andra prognosmetoderddahl& Szatek (1990).

Dahlgren & Szatek (1990) beskriver att underlagéditirprognos hamtas ur redogorelser av
utvecklingen fram till idag, nulaget och framtidspérna for foretaget. Vidare sa beskrivs
ocksa att det som utmarker arbetet med prognosatt éet kravs flera analyser jamfort med
annan hamtning av marknadsinformation. Déarav krdes en djup insikt av vad som
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bestammer efterfragan av foretagets produkter gflaster. Dahlgren & Szatek (1990) menar
att trots utarbetade metoder for analyser ger det bn indikation pa hur framtiden kommer
att utvecklas. Med harledning av detta menar harflex metoder av prognostisering bor
anvandas parallellt for att pd sd satt se om de @slag av samma indikationer.

Avslutningsvis menar Dahlgren & Szatek (1990) atiredikator som inte ska underskattas &r
ledande aktorers satt att agera och uttalande dséttringar. Detta kan t.ex. vara politiker
med hogt anseende, verkstallande direktorer ochrgktirektérer som har en inverkan pa hur
utvecklingen i landet kommer att styras.

3.9.2 Gap-Analys

En viktig analys av marknaden for ett foretag aligerDahigren & Szatek (1990) den sa
kallade gap-analysen, som ar ett satt att struktumarknaden. Analysen gar ut pa att forklara
skillnaden mellan den egna forsaljningen och matkpatentialen. Skillnaden fran analysen
forklaras i sa kallade gap, vilka indelas i trealeDessa benamns sortimentsa-, distributions-,
och konsumtions- och konkurrensgap. Med denna sanalsas slutsatser om vilka
tillvaxtstrategier som skulle vara lampliga att eteb med for att minska de gap som
identifierats (Dahlgren & Szatek, 1990). DahlgrerS&atek (1990) skriver ocksa att allmant
sa ar det strategier for att reducera de stérgtargsom ar de mest Ilonsamma for foretaget att
valja. Vidare ger resultaten fran Gap-analysen mstt och meningsfullt underlag for
marknadssegmentering.

Berakning av marknadspotentialen avser antaletigaOjkopare per ar ggr antalet kopta
produkter, om produkten anvands varje gang en tastigation” uppstar for produkten. Nar
marknadspotentialen &r faststalld forsoks skillmadeellan foretagets egen forsaljning och
"potentialen” att forklaras, vilket skapar en gruedligt Dahlgren & Szatek (1990) for att
identifiera affarsutvecklingsmajligheter for forg&.

En kortfattad forklaring av olika typer av gap sod@mnts ovan ar enligt Dahlgren & Szatek
(1990) sortimentsgap, distrubitionsgap och konsomsgap.Sortimentsgap beskriver vilka
tankbara produktvarianter som for narvarande inguds pa den tankta marknaden. For att
undvika sortimentsgapet kravs det att foretagetdsjuut fler produkter desto mognare
marknaden blir. Detta innebéar saledes att pa btimarknad dar en nyetablering sker ar
inte behovet av differentiering av sa stor vikt (ikmen & Szatek, 1990PDistributionsgap
uppkommer da foretaget har en bristfallig tackrgeggrafiskt, forsaljningspunktsmassigt och
séljinsatsmassigt sett pa sina produkter. Det Isat wig att ju mer villiga kunderna ar att
uppsoOka forséljningspunkterna och ju stérre markes&domen ar, desto mindre distribution
och saljpaverkan kravs enligt Dahlgren & Szatel@9Konsumtionsgapuppkommer da en
anvandare, i det har fallet en lantbrukare, songedeéfinitionen av marknadspotentialen inte
anvander produkten i full utstrdckning som de bayden. Detta gap kan minskas genom att
bland annat stimulera icke-anvandare att anvanddugten, och anvéandare som redan har
produkten att 6ka antalet tillfallen da den anvé(hiisl).

Avslutningsvis sammanfattar Dahlgren & Szatek ()99att skillnaden mellan
marknadspotentialen och de olika gapen utgdrs awm @gna forsaljningen och
konkurrenternas forsaljning. Dahlgren & Szatek (98astar sig ocksa veta av erfarenhet att
en gap-analys kan vara besvarlig att genomféraettfd manga produkttyper saknas data for
att gora annat an ungefarliga uppskattningar aknaaispotentialen och de olika gapen.
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4 Empirisk bakgrund

| den empiriska bakgrunden presenteras informationIndien och den indiska marknaden.
Marknadsinformationen &ar inriktad pa jordbruket obbr detta styrs samt vilka problem som
finns.

4.1 Indien

Det officiella namnet pa Indien ar Republiken Imdich huvudstaden i landet ar New Delhi
(Internet, Sveriges ambassad, 2008). Ar 2007 ugp@ptkmangden till 1 114 miljoner
manniskor och befolkningstillvaxten mellan ar 2Q0B5 var 1,55 procent. Till ytan sett &ar
Indien sju ganger sa stort som Sverige och befotien ar narmare 124 ganger sa stor. Indien
bestar av 26 delstater och spraken som talas &ildith 14 andra officiella sprak inom
landet, dock har engelskan en stark och viktigrétigg som administrativt och kommersiellt
sprak. Indien ar ett hogteknologiskt land med miledurtillgangar, bordiga jordar och langa
kuststrackor. Trots detta ar Indien placerat pardigiver de 40 fattigaste landerna i varlden
(Ibid).

4.1.1 Jordbruksmarknaden i Indien

Tjanstesektorn ar den storsta av de drivande seki@r Indiens ekonomiska utveckling och
utgor 6ver halften (54 %) av landets BNP (Interr®ieriges ambassad, 2008). Den nast
storsta drivkraften i den indiska ekonomin ar ghlkningsindustrin vilken &r gradvis vaxande
och utgér ca 27 % av landets BNP. Tillverkningsstdn skapar mdjligheter for en bredare
del av befolkningen att fa arbete, samtidigt sdiwetikningsindustrin ar tvungna att 6ka sin
konkurrensformaga da landets handelshinder sanks axegleringar sker. Jordbruket
sysselsatter en stor del av den indiska befolkmin(@é3), men utgor knappt en femtedel (18
%) av landets BNP. En stor del av den oorganiseasuoetskraften finns inom jordbruket, och
jordbruket bygger fortfarande pa sma enheter soninéffektiva och sjalvférsorjande.
Framforallt ar det en bristfallig infrastruktur, rd@evattnings- och distributionsproblem gor att
resursfordelningen inte blir effektiv och avkasten &r beroende av utfallet av
monsunregnen. Den sittande regeringen har utlotatvidta atgarder for att forbattra
situationen for befolkningen pa landsbygden, blandat genom att 6ka kreditgivning samt
att satsa pengar pa forskning och utbyggnad avttmévgssystem. Ett stort problem for
lantbrukarna i Indien ar att de har svart att f&aawing till sina producerade produkter
utanfér den lokala marknaden da endast en myckgtibsad del ar inriktad pa expaditid).

Regeringen har lange styrt marknaden for jordbriddykter i Indien, detta genom att de
kopt upp stora delar av produktionen genom ett ispfecipphandlingssystem kallad PDS
(Askfelt, 2007). Jordbruksprodukter sasom enefiten och konstgodsel har subventionerats
av staten och de har dven anvant sig av for hogémigiriser. Denna paverkan har enligt
Askfelt (2007) forvrangt drivkraften och synsattetordbrukssektorn och avsaknad av
marknadssignaler har uppstatt.

Indien har lange haft som mal att vara sjalvfoeide med livsmedel inom landet och att
kunna erbjuda mat till konsumenterna till rimligaispr (Internet, Indien, 1, 2008). Efter
Indiens sjalvstandighet fran Storbritannien fickdat problem med att forsorja befolkningen
med livsmedel, men numera ar Indien sjalvforsogagh exporterar aven livsmedel till
andra landerlpid). For att Indien skulle na sina mal att bli sjahgorjande av livsmedel
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anvandes olika handelshinder sasom kvantitativ&rikiisner, importlicenser, kontroll av
inhemska priser och marknader, samt exportresirikti (Askfelt, 2007). Dessa handelshinder
forsvann till viss del och handeln med jordbruksiukter 6ppnades delvis 1994 da Indien
undertecknade ett WTO avtal, dd en process startéife att aviagsna de kvantitativa
restriktionerna, som sedermera avslutades 2001l.safsérna och de kvantitativa
restriktionerna minskades men ersattes av tawditérandra handelshinder, samtidigt som det
statliga jordbrukstodet blev kvar da detta ansaga wodvandigt for att skydda de inhemska
producenterna (Askfelt, 2007). Da de statliga ilestnerna minskades och det blev tillatet
att exportera varor fick det indiska jordbruketrstfavsattning for sina produkter samtidigt
som handelshinder fanns kvar for att skydda deenrdka sektorn.
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5 Empiri

| empirikapitlet kommer insamlingen av data attg@eteras for att i nasta kapitel analyseras
tillsammans med litteraturbakgrunden. Kapitel Siédelat i tre avsnitt dar forst Exportradets

erfarenheter och rekommendationer redovisas. | datlra avsnittet presenteras de
intervjuade foretagens erfarenheter av foretagdetatgar i Indien vilket foljs av det sista

avsnittet dar Vaderstad-verkens erfarenheter aigdick etableringar pa andra marknader

beskrivs.

5.1 Exportradets rekommendationer och erfarenheter

| nedanstaende avsnitt presenteras empirin fréarvioerna som utforts med anstallda pa
Exportradet. Exportradet i Indien arbetar med agleda och hjalpa foretag in pa den indiska
marknaden. Exportradet har en utarbetad intradeshfér att underlatta etableringen och

inte hindras av de fallor som kan finnas langs waden av de intervjuade personerna ar
Fredrik Fexe som ar handelssekreterare pa expettrdtew Delhi, i norra Indien. Den andra

personen ar Bengt Johansson som ar kontorschefpuditéddets kontor i Bangalore, i sodra

Indien.

5.1.1 Fredrik Fexe, Exportradet i New Delhi

Enligt Fexe (pers. med., 2008) kdnnetecknas es@xilinarknad av ett hogt BNP i landet och
per capita samt en industriell utveckling, samtidigm landet ifraga overgatt fran ett stadium
av utvecklingsland. Detta ar nagot som Indien hartgoch @ven de sa kallade brick-
landerna, som bland annat innefattar Brasilien,sRy&l och Kina. Indien har gatt mot en
industrialisering, vilken &r skild fran den klassis utvecklingsteorin om hur
utvecklingslander vanligtvis skapar tillvaxt. Detukar normalt utga fran att jordbruket
utvecklas till att bli mer effektivt varpd en la#aindustrialisering sker i form av lattare
tillverkning av exempelvis textilier. Nar detta skdrukar landet komma in i en
infrastrukturell fas dar t.ex. landets elnat oclngt byggs ut for att klara av att hantera den
lattare tillverkningen i landet. Detta brukar vataget in till den tyngre tillverkningen med
tillverkning av stal och tdg, som sedan foljs av sieta steget da landet gar in i en form av
serviceekonomi. Indien har gatt en annorlunda \ilignttes da de forsokte utveckla
jordbruket genom textilindustrin eftersom de hade &vsikt att bli varldsledande inom
bomullsindustrin och textiltillverkningen, vilketiak skapligt men det blev aldrig sa stort att
Indien kunde ta steget in i den lattare tillverlggfasen. Darav hoppade landet 6ver detta och
tog steget direkt in i serviceekonomin, dar it-jisina dominerade och Indien blev plotsligt
varldens kontor. Indien har nu tagit utvecklingeiave och tagit steget in i lattare
tillverkning dar de befinner sig for tillfallet. ddbruket har pa grund av detta blivit lidande
och aldrig riktigt blivit industrialiserad.

Enligt Fexe (pers. med., 2008) och exportradetngiieh ett land med stor potential for
vasterlandska foretag dar foretagen har en godsch#inetablera sig och 6ka sin tillvaxt,
omsattning och reducera kostnader genom billigavetskraft. Marknaden erbjuder ett stort
kundunderlag och kopkraften bland befolkning okt&ndigt nar ekonomin i landet blir

starkare. Exportradets berédkningar tyder pa att-38D miljoner manniskor idag lever i

medelklassen i Indien och dessa kommer formodligieder de narmaste aren att 6ka sin
konsumtion varpa efterfragan pa produkter komnteb k.
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Enligt Fexe (pers. med., 2008) finns det inte natirekta handelshinder for svenska foretag
for tillfalligt, i varje fall inte som rér jordbruét. Landet har daremot ganska héga tullar
jamfort med andra lander och ligger runt 30-35 pracDenna tullavgift ska &nda ses som lag
da den tidigare var uppemot 500 procent. Underséltdéretag hur stor en tullavgift ar pa en

vara kommer troligen svaret vara cirka 10 procemgn denna procentsats kompletteras
darefter med olika avgifter varpa tullsatsen bir3b procent.

Relationer ar enligt Fexe (pers. med., 2008) idteviktigt som det star skrivet i bocker och
som folk i allménhet anser. Indierna ar affarsmém i@lationsorienterade pa sa satt att de har
ett stort natverk och relationer ar viktiga for etimma i kontakt med manniskor. Nar val
kontakt har etablerats ar de valdigt affarsinriktadh direkta i sitt agerande. Svenska foretag
ar ofta forsiktiga och tar med presenter och radker visitkort med tva hander och de tror
att det ska pratas om familj for att sedan vantaefter det 6verga till affarer. Indierna bryr
sig egentligen inte om detta och undrar varforerdéndska folk gor sig till och vill istéllet
gora upp affarer direkt. Indiernas forhandlingstkkir annorlunda an vad svenska féretag ar
vana vid, under forhandling kan det dyka upp retafragor som ar ett satt att bygga natverk
men kanske inte direkt avgorande for sjalva affaMed tanke pa det finns det en form av
relationsbyggande vid affarsférhandlingar men déngen nyckelfaktor.

Relationer med stat och myndighetspersoner ar direiktigt enligt Fexe (pers. med., 2008)

da det finns en hard och strikt lagstiftning. L#ftysingen efterf6ljs daremot manga ganger
daligt. Nar ett foretag etablerar sig i Indien &t diktigt att framst bygga relationer och

natverk med personer som ar ansvariga for tillstdcld registrering, och istallet utelamna

hogre uppsatta personer som inte ar till gagn doethget. Vid byggande av dessa relationer
kravs inte sa mycket anstrangning enligt Fexe (paesl., 2008), det som egentligen kravs ar
ett trevligt bemotande och uppvisande av omtankée peosonen i fraga. P& sa satt menar
Fexe (pers. med., 2008) att Indien &r en relatioose@mi och att det &r viktigt att ha ett

utbrett natverk som i vilket land som helst, menneresamtidigt att det inte ar nagon

avgorande faktor.

Nar ett foretag borjar véxa sig storre och blir nélorett i Indien forvantas foretaget ge
tillbaka till samhéallet genom att donera pengdr dkolor, idrottsklubbar osv. Fexe (pers.
med., 2008) menar att detta ocksa gar att liknadeid amerikanska modellen och ar inte alls
likt vad vi svenskar &r vana vid da vi betalar sketh att det sedan ar staten som forvéantas
betala dessa poster.

Korruptionen i landet anser Fexe (pers. med., 2088 mindre &n vad som normalt sags och
han anser ocksa att det finns mycket forutfattadeingar om Indien.

Kladkoden ar inte heller sa viktig som det tycksrenar Fexe (pers. med., 2008). Indien ar
valdigt likt USA pa manga satt genom folkslag, giglher, demokrati och manga olika stater.
Indien kan inte liknas vid ett land sasom Sverig, kan liknas mer med en kontinent dar det
finns en mix av folkslag med olika bestammelsdigi@ner och kulturer. Med detta vill Fexe
(pers. med., 2008) pavisa att det inte gar att séigea har ar en indier och gor en liknelse
med att folk skulle saga att sa har ar en eurdpi&tinte ar mojligt.

Indien har en president och en premiarminister deh ar premiarministern som innehar

makten, presidenten ar mer lik den svenska konungealitionsregeringen satter upp lagar
for hela landet men det sitter ocksa ett eget styagje delstat med egna lagar och regler.
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De politiska och religiosa riskerna ar valdigt Idgasvenska foretag enligt Fexe (pers. med.,
2008). Sverige ar ett tryggt land i grunden sore imar nagra direkta fiender och inte nagot
otalt med Indien. Egentligen finns det bara tvastdér i Indien dar det ar lite osékert och
laglost, vilka ar Bihar och Orissa dar det intelérefinns nagra svenska foretag verksamma
idag. En risk som trots allt finns &r de muslimskaupperingar dar muslimska
fundamentalister utfort sprangdad. Dessa har imekidvarit riktade emot vasterlanningar
utan emot hinduer som samarbetare med vasterlarfdsetag. De senaste manadernas
bombattentat har alltsa varit riktade mot hinduehn ate vasterlanningar menar Fexe (pers.
med., 2008).

Den forsta analys av Indien som ar av varde eflege (pers. med., 2008) ar att foretaget
avlaser efterfragan eller behovet av deras produkth tjanster. Genom en prognos kan
foretaget forsoka forutspa vad som kommer att h&ralacver och vilka produkter eller
tjanster som kan vara gangbara. Indien ar ofargtigtt och det finns nastan en marknad for
varje svenskt foretag som har nagon verksamhetriaatéiinder. Fexe (pers. med., 2008)
menar att det endast ar ett fatal foretag, ungetféaav hundra som finner att marknaden inte
har nagot behov av deras utbud.

Konkurrensanalys ar mindre viktigt enligt Fexe @eamned., 2008) da svenska foretag &ar sent
inne pa den indiska marknaden och méanga interredtéokonkurrenter ar redan etablerade.
Det som daremot ar viktigt ar att foretaget lar bigr den typiska kunden och dennes
kopbeteende ser ut samt aven forsoker forutspfatatida kopbeteendet, da det med storsta
sannolikhet inte ar detsamma som idag. Det Indiemfafande har kvar idag &ar alla
mellanhander i forsaljningsprocessen i form avridistorer, agenter osv. varpa att det ar
viktigt for foretaget att dven lara kdnna alla a&topad marknaden for att sedan kunna ta
stallning till hur det egna foretaget ska ageraniforetag gor misstaget och tror att de
maste ha en agent da det finns atskilliga aktoéemarknaden som vill agera agenter at
foretagen. Detta &r absolut inget som &ar ndodvareidigt Fexe (pers. med., 2008). Detta
indiska agerande bygger pa deras relationskultdarsérhundraden tillbaka da det alltid
fanns mellanhander nér t.ex. handelsskepp konhaminar for att byta varor med andra och
dar det var viktigt med relationer och natverk. té#dénningar ar mer vana vid
produktionskultur dar vi vill producera varor fott aedan lata andra handla med dessa i
mellandstern. Med detta menar Fexe (pers. med8)28® det &r viktigt for ett foretag att
bestamma vilka mellanhander som behdvs eller iatst $6rsta strukturen i handelskedjan,
vilket enklast gors genom en intressentmodell. ginfiexe (pers. med., 2008) far manga
ganger svenska foretag radet att sénka priset pdukterna da de anses for dyra, vilket
innebar att indierna skulle vara priselastiskat@ét dock inget som Exportradet haller med
om och har istéllet avratt foretagen fran att sapkiset da de inte sett tendenser pa att ett
foretag gatt bra ekonomiskt for att de sankte ppgesina varor.

Handelshinder i form av tullfri barriar pa svendalat exportkvotering gentemot utlandska
foretag anvands idag i valdigt ringa omfattningdien efter reformen pa 1990-talet, men det
finns fortfarande vissa bestammelser angaende idedigra omraden. Enligt Fexe (pers. med.,
2008) ingér Indien idag i en del internationellgamisationer och har pa sa satt gemensamma
overenskommelser vilket kan ses som betryggandetfimdska investerare.

Att foretag ska lagga resurser pa att utfora eitiglolriskanalys innan etablering pa den
Indiska marknaden &r nagot som Fexe (pers. me@g§)20te rekommenderar. Hade det varit
15-20 ar tillbaka innan reformen skedde i Indienléhalet varit mer befogat men riskerna
anses idag sma och analysen ar i de flesta fakdmstad tid.
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Finansiering for inhemska foretag sker precis samligt genom banker, och det finns manga
banker som &r direkt riktade mot lantbrukare. Rériia dessvarre manga ganger hog och
lantbrukare har svart att betala tillbaka lan.

Indien drivs mycket av inhemsk tillvaxt, vilket iebar att landet inte exporterar mycket av
sin produktion. Detta i sin tur gor enligt Fexe r@emed., 2008) att Indien som land inte
paverkas sa starkt vid finanskriser da indiska dpafde har sa stor kundkrets utanfor landet
och paverkas pa sa sétt inte nar de utlandska dovlsigtar att képa. Bankerna i Indien star
ocksa stabilt i stundande finanskris da de fleatakbr i Indien &r lantagare och inte langivare
vilket innebar att de inte far stora kreditforlustBock sa kan det vara sa att stora utlandska
foretag far likviditetsproblem da de &r lantaganéldandska banker

Enligt Fexe (pers. med., 2008) har exportradetagettid en tankt etablering i Indien fungerar
den explorativa ansatsen inte bra, vilket inneli&det inte racker med att aka ner till landet
pa exempelvis en massa och sedan hoppas pa atersner patraffas som sedan mojligtvis
kan utfora arbetet. De faktorer som visat sig fuadea for foretag vid etablering i Indien ar
de foretag som satt av tillrackligt med resursér ggprattat en plan med tuffa mal.

5.1.2 Bengt Johansson, Exportradet i Bangalore

Enligt Johansson (pers. med., 2008) satsar mamgtfpstora medel i Indien utan att lyckas.
Foretagen har pa nagot satt inte anpassat sinalktesdtillrackligt val eller misshedomt
efterfrdgan for just deras produkt. Foretag sorllett anpassat sina produkter till radande
marknadsforhallanden har lyckats battre med sibletag. Genom att snabbt anpassa sin
produktpalett till de indiska forutsattningarna éfwdr okad andel marknadsinnehav for
foretagen.

Ett exempel som Johansson (pers. med., 2008) napdnett foretag som efter att forandrat
sin produkt markant, lyckats etablera sig ar SamsiDa Indien ar ett land dar man av
religiosa skal varken ater svin eller notkott dftegades kylar som kunde hantera mycket
frukt och gronsaker. Samsung insag snabbt dettatafjet anpassade kylarna och byggde
stora forvaringar for gronsaker och genast reageraarknaden positivt. Andra foretag som
var tvungna att &ndra sina ursprungsprodukter asktillverkaren Coca-Cola, och schampo
tillverkaren Head n” Shoulder. Deras tidigare fakpangar passade inte in i det Indiska
kopbeteendet. Coca Cola hade for stora forpacknisgan inte tilltalade den Indiska
marknaden. Samma reaktion fick Head n” shoulderdetas férpackningar ocksa var for
stora. Det fanns ingen marknad for stora forpadkanin eftersom de flesta indiska
konsumenterna oftast bara anvander schampo viddtidgt tillfallen. Head n” Shoulder
anpassade snabbt sig till att forandra sina predukt mindre forpackningar och framgangen
var ett faktum.

Enligt Johansson (pers. med., 2008) finns det irtditka affarslivet en del faktorer som ar

viktiga att kanna till. Eftersom de flesta foretsam etablerar sig i Indien &ven anstéller indisk
personal ar det viktigt att kénna till det genexdieteende hos indiska anstéallda fungerar. |
allmanhet svarar aldrig en indisk anstalld nej tifigot. Detta orsakar problem eftersom
kommunikation inte alltid ar fullstandig och miseftind kan uppkomma. Genom att forst
delge en arbetsorder och sedan fraga om vedermtardorstatt, ar svaret generellt ja, &ven
om sa inte ar fallet. Att istéllet be den anstafdasonalen beskriva hur han eller hon tolkade
information gar det snabbt att kontrollera att infation uppfattats ratt. Dessa rad kan ses
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som sma, men kan fa stor innebord for foretag. D@ttendast ett kommunikativt problem,
och utdver detta anses det inte som nagra stéotegm att anstalla personal i Indien.

Att se pa landet under ett langre perspektiv aonhdghansson (pers. med., 2008) ser som
viktigt da aterbetalningen for foretaget kan tagl@ntid an pa andra marknader. Att resa runt
mycket i landet och arbeta upp natverk och fokuggrabyggandet av relationer ar ytterst
viktigt da Johansson (pers. med., 2008) pastatedtinte sker nagra affarer med indier efter
bara nagra antal moten eller kontakter. D& exengpelt svenskt foretag ska etablera sig pa
den indiska marknaden anser Johansson (pers. 20€88) att det inte racker med ett eller ett
fatal snabba visiter for att skaffa sig informatieller bygga relationer pa marknaden. Det
kravs ett langsiktigt arbete da marknaden i siidgsam. Darav anstéller vanligtvis svenska
foretag en inhemsk verkstallande direktér som etalgsansvarig pa marknaden och detta ar
nagot ett foretag inte ska tveka att gora da earsgdrson ar vasentligt mer insatt och kunnig
i diverse faktorer som rér marknaden. Den indis&toliningen ar valutbildad och vana vid
vasterlandska beteenden menar Johansson (pers.2068). Det gar med enkelhet att hitta
kompetent personal i Indien som klarar uppdragewnd sort. Johansson (pers. med., 2008)
menar dock att I6nesattningen ar densamma som mtafiet hade anstéllt en verkstallande
direktor fran det egna landet. Det som bor beaktms anstallning av personal ar
forsiktigheten med s.k. karriarpersoner, om persarfedga har bytt jobb de senaste aren vid
ett flertal tillfallen bor foretaget se upp ochdantikna med att anstallningen varar en langre
tid. Johansson (pers. med., 2008) menar alltsédattaget bor salla bort karriarmanniskor
redan i anstéllningsfasen, for att slippa onddigstéalningskostnader.

Johansson (pers. med., 2008) ndmner att joint werdu ett vanligt satt att etablera sin
verksamhet pa nya marknader. Detta ar en kvarle&a 90 talet, dd det var vanligt
forekommande att foretag gick samman och bildadagbollsammans. | dagens Indien har
dessa trender forsvunnit och det beror till stdrpdeavreglering fran den tiden.

Att respektera den lokala kulturen &r viktigt menlhansson (pers. med., 2008), da
helgdagar och traditioner ar betydelsefulla for dediska befolkningen. Vid foretagstraffar
forvantar sig indierna att géllande kladkod eftgsfév vasterlandska foretagsrepresentanter,
vilket innebar kostym. Indierna klar sig inte sj@i& detta vis utan anvander en motsvarighet
till var kostym.

Johansson (pers. med., 2008) menar att foretagtéka sig fragan om marknaden inte ar for
viktig for att enbart sélja sina produkter genondestributér. Savida det inte &r av strategiska
sjal och foretaget exempelvis vill ha tillgang tiflrivilegierad information eller redan
existerande fabriksanlaggningar.

| Indien ar det endast liten del av invanarna setalbr inkomstskatt, enligt Johansson (pers.
med., 2008) ar det cirka 30 miljoner av dver enaril ménniskor som erlagger denna skatt.
Inkomstflodena till staten kommer istallet fran elise tullar och skatter fran foretag.

5.2 Andra foretags erfarenheter kring etablering av verksamhet

I Indien

Under foljande avsnitt presenteras empirin fraetiy som bedriver eller haft for avsikt att
starta foretagsverksamhet i Indien. Dessa foretagydkeby starkelsen, Karhs, Swedish

Match, Delaval och Bombay Works AB. En narmare @néstion av den intervjuade
personen och foretaget finns i respektive undeikubr
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5.2.1 Sven Norup, Lyckeby starkelsen

Sven Norup ar en entreprendr fran Skane, forutdndrata att driva ett jordbruk och egna
biobréansleforetag, ar VD for Lyckeby starkelsenriNohar undersokt den indiska marknaden
da intresset fanns att etablera sig dar.

Enligt Norup (pers. med., 2008) kan Indien liknas WSA nar géaller den legala strukturen i

och med att landet ar indelat i manga delstateryvdge delstat har ett eget sjalvstyre. Med
anledning av detta ar det viktigt att gora en uineg av den legala strukturen i var och en av
de delstater som skulle kunna vara av intressettantlandskt foretag som vill etablera sig.

Ytterligare en likhet med USA finns i att Indierhijser manga olika folkslag och religioner

pa en och samma plats. Ett exempel som tas upmapNpers. med., 2008) &r ett teplantage
som besokts, dar arbetarna utgjordes av kristnagluler, muslimer och buddister dar

religionen har ett starkt inflytande i samhallet.

Norup (pers. med., 2008) menar att Indien intetélaad fritt ifran korruption, nar det galler
mutor och bestickning. Mutorna behdver dock intdvéndigtvis vara i form av pengar, utan
kan aven vara genom nagon positiv handling somutiiaycker det. En positiv handling kan
exempelvis vara att bjuda en person pa mat elleamprogrunda. Enligt Norup (pers. med.,
2008) kan det &ven manga ganger vara svart att &akt pris da man som svensk ska kopa
nagot fran Indien da indierna ofta ger ett prisdtirsedan se hur kunden reagerar pa denna
summa. Anser kunden da att det ar for dyrt far kmnsjalv bestamma summan och slutsatsen
blir att samtliga led i producentkedjan far mintedalt.

Tullsystemet medger Norup (pers. med., 2008) vétdigt komplext och av varierande slag
beroende pa delstat. Indien har aven en valdidt sagstiftning och miljolagstiftning dar
myndigheterna har auktoritet och formaga att stanga vilken tillverkning som helst,
myndigheternas agerande ar inte konsekvent. Ettaxempel som tas upp av Norup (pers.
med., 2008) ar da myndigheten stangde ner enrkihegsfabrik da de ansag att fabriken
fororenade en narliggande sjo. Ett stenkast ifémstangda fabriken Iag en annan fabrik som
var minst lika delaktig i fororeningen vilket mymgtieten inte tycktes bry sig om vid detta
tillfalle. Norup (pers. med., 2008) ville med detigempel framh&va att samarbetet mellan
miljomyndighet och foretag dverhuvudtaget inte t@sde som i Sverige och Vasteuropa.
Han menade ocksa att den intilliggande sjon inte starre an att den med véasterlandska
metoder skulle ga att rena, vilket det gavs forgagill myndigheten. Myndigheten menade
att om detta skulle bli verklighet ville de ha kidrfran varldsbanken for detta andamal.
Norup (pers. med., 2008) menar ocksa att da Vaatkrsirken ska forsoka sélja in ny
jordbearbetnings- och sateknik i Indien kommer gligan det indiska jordbruket begéra att
fa bidrag fran varldsbanken for att kopa dessa imask

De sprakliga barriarerna anser Norup (pers. m&@@8inte vara nagra som helst problem, da
engelskan &r s pass utbredd i landet och pa gnudétta ser han ingen storre sprakvinst i att
tala inhemska indiska spraket. Vidare menar Nopgrs; med., 2008) att det finns sa manga
olika sprak i Indien vilket gor att det inte aidréilckligt att lara sig ett inhemskt sprak da det
inte fungerar mer &n inom ett omrade. Med anledainden utbredda engelskan, anser Norup
(pers. med., 2008) att det ar fullt tillrackligt @nvanda exempelvis broschyrer eller annan
reklam fran foretaget pa detta sprak.
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Angaende aganderatten i Indien menar Norup (peesl.,n2008) att det &r tillatligt att aga
foretag i Indien till 100 % da han var delaktigti ®venskt foretag som agde ett dotterbolag i
Indien. Norup (pers. med., 2008) medger dock att kdan vara valdigt komplicerat att
uppratta ett helagt bolag da diverse lagar octébeselser forsvarar processen.

Vid en typisk férhandling menar Norup (pers. me2008) att det ska forberedas med
nagonting som gor att motparten tycker att detebiira intressant.

Norup (pers. med., 2008) menar att Indien intedigefter rent tekniskt utan att det framst ar
frdgan om att det saknas pengar, framférallt pdsapgden. Indien ligger dock kraftigt efter

den svenska jordbrukstekniken och ett exempel sompN(pers. med., 2008) tar upp ar att de
lagrar vete utomhus i hogar utan nagon som hetisiktighetsatgard.

5.2.2 Intervju med Tyagi Anil, Karhs

Tyagi Anil ar VD pa det svenska foretaget Karhs setablerade sig i Indien 1996, och
foretaget har sitt huvudkontor i New Delhi. Det 3ska foretaget Karhs tillverkar tragolv
vilket anses vara av hdg status i Indien. Anilri@lisk medborgare och vaxte upp pa en gard,
och han har en gedigen utbildning bakom sig. Dd Anfodd i Indien har han en erfarenhet
av landet som en vasterlandsk foretagsledare Rat att skaffa sig vilket gor det lattare for
honom att driva foretaget pa ratt satt.

Enligt Anil (pers. med., 2008) marks det att Indi@mnett tillvaxtland da i stort sett hela det
indiska samhallet byggs om och urbaniseringen #énéoe stort samtidigt som befolkningen

vaxer. Utbyggnaden och urbaniseringen sker frammst alla de stora staderna och Indien
genomgar nu en fas dar landet forsoker flytta lbpgdsbefolkning in mot staderna dar de
kan arbeta. Idag beréknas 20 procent av den inthist@kningen, (motsvarande 200 miljoner
manniskor) leva i och runt staderna. Denna siffradntas stiga till cirka 50 procent inom 10-
15 ar, vilket dad kommer att motsvara 1 miljard makar, alltsa 5 ganger dagens befolkning.

Om ett foretag ska gora affarer i Asien ar detgerinil (pers. med., 2008) viktigt att bli en
lokal aktor, da asiater vill veta vem de gor affameed. For att fa en hallbar relation med
indier och asiater ar det av betydelse att varanivaoch omtanksam mot ménniskor. Genom
att tvad parter borjar lita pa varandra byggs reta@i som sedan kan vara for en lang tid
framover. Om ett foretag har for avsikt att bedriverksamhet i form av en fabrik, ar
relationen till samhallet viktigt. Genom att geftilka till samhallet och vara en bra invanare
bidrar detta till att folket ser positivt pa forget. Den politiska lobbyingen ar numera inte sa
stor och viktig i Indien som den var fér 20 ar sedalag &ar Indien enlig Anil (pers. med.,
2008) ett mer 6ppet land for foretagande och affdée de politiska patryckningarna inte ar
av nagon storre vikt.

Korruptionen ar hdg enligt Anil (pers. med., 2008n den ar avtagande. Nar foretag moter
tulltjansteman kan de raka ut for korruption genatinforetaget far betala for att det ska ga
snabbare med att fa dokument, tillstand osv. Fgestanaste da vara konsekventa och séga
nej till betalning av saddana tjanster. Genom déttaig de berorda parterna att det inte ar till
nagon nytta att krava pengar da de inte kommefdatfigra. Processen att fa godkanda intyg
kan ta nagra dagar extra men de kan inte saganmdpetaget bara tillhandahaller alla de
dokument och papper som anses noédvandiga.

Forhandlingar i Asien och Indien ar annorlunda fvad vi vasterlanningar vanligtvis ar vana
vid, har ar férhandlingarna mer utdragna och pa#gratar mycket emellan. Enligt Anil
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(pers. med., 2008) sager asiater sallan nej, vidkempelvis svenskar gor. Ar forhandlaren

for rak i en férhandling med asiatiska féretagratlersoner kan ta illa upp. En annan skillnad
ar att hierarkin ar valdigt pataglig i Indien ocir aitt na upp till det hogsta steget galler det att
inte gora sig ovan med nagon pa vagen da riskenatkhdgsta instans inte nas. For att gora
ett formellt intryck i en forhandling ar det brat @tverracka exempelvis visitkort med tva

hander. Mottagaren skall aven mottaga visitkortetirtva hander och darefter visa intresse
for vad som star pa kortet. Efter detta bor kagotateras i brostfickan, eftersom den fickan ar
placerad narmst hjartat. Hjartat ar det viktigastganet och gesten ar ett tecken pa
uppskattning.

Indiernas intryck av skandinaviska foretag och pees anses vara bra, enligt Anil (pers.
med., 2008), och rangordnas hogre a&n amerikanskatyska foretag. Produkter som

skandinaverna och svenskarna levererar anses bgravalitet samtidigt som manniskorna

anses vara Oppna och trevliga. Det engelska spéikitdiernas andra sprak och anvands
garanterat av alla i affarsvarlden. Endast ettl fata delstaterna anvander sig utav det
inhemska spraket.

Indien ar ett demokratiskt land vilket enligt Ajers. med., 2008) bidrar till att de politiska
riskerna ar mindre. Nar Karhs startades utfordeafi@mnsriskanalys, en politisk riskanalys och
en marknadsanalys. Efter dessa visade det sigatpdlitiska risken i landet var valdigt lag,
och darav anses denna analys som mindre viktiffétag idag. De viktigaste analyserna for
foretag ar en marknads- och konkurrensanalys smntisom foretaget maste forsta
marknadens mekanismer. Foretaget maste ocksa &anlats for en lyckad etablering och vid
en foretagsstart ar det till stor hjalp att haretier med lokala kanaler i foretaget som har den
kannedom av landet som kravs for ett lyckat projettar foretaget ingen sa ar det
rekommenderat att anstalla nagon omgaende.

Tullarna i landet var nar féretaget startade 1$96&ga som 82 % men har till idag sjunkit till

runt 30 % och &r pa vag att nd globala tullsatsgigieAnil (pers. med., 2008). De hdga

tullarna gor att det blir dyrare for konsumenteatakdopa varor men samtidigt menar Anil

(pers. med., 2008) att det ar likadant for allaefég som importerar varor fran andra lander.
De hoga tullarna anvands for att skydda de inherfisiedagen. Producerar féretagen i landet
betalar foretaget istallet produktionsskatt pa latilaerkade enheter. Indien far sin storsta
inkomst fran foretag da ytterst en liten del i afdbkningen i landet betalar inkomstskatt.

Indien arbetar for att handelsbarriarerna ska naimskndet.

Den storsta kulturella skillnaden mellan svenskia imcliska foretag enligt Anil (pers. med.,
2008) ar att ett svenskt foretag maste vanja sigatti alla som jobbar inom foretaget ska ses
som en familj. Foretaget ska varna om personalen,&ven bry sig om deras familj. Som
foretagsledare ar det viktigt att forsta dettadtblyckas med en bra arbetsmiljo.

Enligt Anil (pers. med., 2008) &r den indiska matten priskanslig och folk ar sparsamma da
pengar har ett stort varde for invanarna. Mangaskorenter har precis borjat fa tillgangar
som gor att de kan handla, vilket de ocksa gor trfoeetag kan dvertyga om att en produkt
for med sig nagon nytta for dem.

5.2.3 Bernt A. Svensson, Swedish Match

Bernt A. Svensson var ansvarig for Swedish Mat¢hblering i Indien i slutet pa 1980-talet
nar de forsokte sla sig in pa konsumentmarknademtBhar pa sa satt en gedigen erfarenhet
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av den indiska marknaden. Swedish Match ar ettskteidretag som bland annat tillverkar
snus och cigarrer.

Enligt Svensson (pers. med., 2008) finns det enath@dm &ar heter Gate Model Process,

vilken anses som &r ett bra verktyg for foretag sia lansera en produkt pa en marknad.
Denna modell ar egenutvecklad av Bernt A. Svenssont nagra medarbetare och anvandes
av Swedish Match i slutet av 80-talet nar de matketablerade sig i Indien. Modellen ser ut

som féljande:

Gate Model Process

Trtiatron Cormmiitment
gate gate
G go Gayna go

Figur 7: Gate Model Process, (Svensebal, 2008).

| utvecklingsfasen handlar det enligt Svenssons(p@ed., 2008) om att foretaget ska forsta
sig pa landet och subkontinenten, vilket bl.a. fattar kultur, historia och traditioner. Att
forstd konsumenterna ar ocksa viktigt i Indien dénniskorna har ett annat satt att leva och
de finner en trygghet i traditioner samtidigt soenfdscineras av moderniteter. Landet har en
starkt vaxande medelklass och landsbygdsmarknddeadlbmer viktig och for féretaget kan
det vara avgérande att anpassa sina produktefetilinhemska marknaden for att de ska ga
att salja. |1 denna fas ingar ocksa forstaelserm@isrmarknadsstrukturen &ar uppbyggd da den
skiljer sig at fran den vasterlandska. Nedanstaéigde gestaltar marknadsstrukturen i Indien
jamfort med den vasterlandska.

Jhe Wesiem way Ihe Indian way
Manufactyring Facility Manufachuring
Facility
B
Warehouses
Warehousing Facilities (Numerncas)
7N

P o

D W i Distnibutors
Bag Insfutional
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Figur 8: Jamforelse av marknadsstruktur, (Svens2008)

Det forekommer manga kulturella skillnader i enisikdorganisationskultur jamfért med en
svensk organisation. Den indiska organisationsketftir bland annat enligt Svensson (pers.
med., 2008) hierarkiskt driven, lagkommunikativ,illy mot risk. Den ar aven trog i sitt
beslutsfattande, vertikal i sin placering och tay tieadline medvetenhet. | den forsta fasen
maste foretaget ha i atanke att se etableringediéh pa en langsiktligt perspektiv uppemot
10 ar, vilket medfor att en bra finansiering aryéerst vikt da en etablering som tar tid ocksa
blir dyr.

37



| utvecklingsfasen kommer foretaget till en anpasgrav sina produkter. Enligt Svensson
(pers. med., 2008) kan det vara val av smaker, emaférpackningsformat, farger etc. Har
valjer aven foretaget om foretagsledningen ska sk eller indisk och detta beror
mycket pa vad det ar for typ av projekt eller prktdiDet kan dock manga ganger vara en
fordel for foretaget att ha en inhemsk ledning. Dietkuteras &ven huruvida de lokalt
anstallda ska ha individuella kontrakt eller oms&a vara fackligt anslutna. En produktkalkyl
genomfors da det indiska skattesystemet ar kompleixtmanga indirekta skatter tillkommer
pa exportprodukter fran andra lander. Det finnsnang&nga import- och exportregler som
behovs ga igenom for foretaget, vilket ocksa urédtas av en inhemsk anstalld som &r insatt
pa omradet.

Den tredje fasen namns for forlanseringsfasen eé@nprlvis logistikfragor utreds vid export
och import till Indien. Ett absolut maste enligte®gson (pers. med., 2008) ar att foretaget har
en s.k. clearingagent som ar ansvarig for att vardran Sverige kommer fram, paskyndar
tull osv. | denna fas ingar aven att teckna avtatimnnonserings foretag och agenter och se
till sa att dessa forstar konceptet med foretagetdukt. Det ar svarare an vad manga tror att
gora PR i Indien och det kraver goda kunskaperko&ber monetara resurser fran foretaget. |
forlanseringsfasen testar foretaget sin produketpd@eografiskt begransat omrade for att fa
riktiga forsaljningssiffror for att sedan forstkagéra hur potentialen ser ut pa en storre yta
av landet.

| lanseringsfasen kravs det att foretagsledarenganknadsbesok for att fa kansla for landet.
Det &ar enligt Svensson (pers. med., 2008) svetigft,stinker, det ar hogljutt och en massa
tiggare men att vara narvarande ar nodvandigtithdkede ska foretaget folja upp viktiga
marknadsparametrar efter lanseringen och forsokanfdild av vad invanarna tycker om

produkten. En lansering i Indien ska goras i etrdmla som sedan delas in i ytterliggare
omraden, da det annars blir svart att Gvergripahacttera.

| den sista fasen kallad utrullningsfasen avgorsforataget ska expandera fran det forsta
omradet dar lanseringen skedde. Att inte expanftarraftigt ar viktigt da det kraver
kunskaper om de nya omradena eftersom det finms samionala skillnader i form av
traditioner, sprak osv.

Avslutningsvis ar det enligt Svensson (pers. me00Q8) svarare an vad foretag tror att
etablera sig i Indien, det kraver lang tid och atoesurser samt kunskap om landet och
marknaden for att lyckas.

5.2.4 Magnus Oscarsson, Delaval

Magnus Oscarsson jobbar pa Delaval i Indien, ocBades Company President i Indien och
Pakistan. Delaval har varit verksamma pa den irdiskrknaden i snart 15 ar och har under
denna tid skaffat sig erfarenhet av marknaden.\é&lproducerar och saljer mjolkmaskiner

och diverse produkter for 6kad mjolkkvalité.

Indien ar ett av de mest kravande landerna attweriesam i da landet har dalig infrastruktur,
utbredd korruption, stora sociala skillnader, dahidjo och sopor Overallt. Det finns aven
begransat med elektricitet och vatten samt mandeagiroblem enligt Oscarsson (pers. med.,
2008). Allt detta har dock bdrjat andras och fddgar sker numera dagligen da
reformprogram har anstiftats av regeringen for lattdet ska bli ett mer attraktivt och
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fungerande land. De forbattringar som paborjas kematt ta lang tid men det ar ett steg i ratt
riktning.

Relationer betyder allt i Indien enligt Oscarssqer§. med., 2008) och byggandet av
relationer skapar affarsmajlighet. Att inneha olikader av relationer &r valdigt viktigt och
att behalla en och samma person som kontakt inatarsbch aterkomma till honom/henne.
P& sa satt forbattrar foretaget standigt relatiomend kontaktpersonen och med tiden gar
samtliga processer lattare mellan parterna.

Foretag i Indien ar enligt Oscarsson (pers. me@D8P valdigt prismedvetna och det ar det
som driver dem i en férhandling mellan tva parfRelationen spelar ocksa stor roll i en
affarsforhandling da priset pa en produkt kan veigre om relationen mellan parterna ar bra
och om foretaget kan uppvisa att de har en flegrfigrenhet pa marknaden.

Att utféra en politisk riskanalys ar definitivt nég@digt i Indien enligt Oscarsson (pers. med.,
2008) men tillagger att risken skiljer sig beroemufe vart foretaget planerar att anlagga
verksamhet da landet bestar av manga "sma” larmteradla skiljer sig fran varandra. Den
politiska och religidsa risken &r just nu stor segakistanska terrorister nyligen gjorde en
attack mot Mumbai och Delhi. Faktorerna som arigiiatt belysa i en politisk riskanalys ar
darfor enligt Oscarsson (pers. med., 2008) ma#tstrimellan den federala regeringen och de
lokala staterna. Aldern p& de sittande politikeinddg d& majoriteten av dessa &r éver 65 ar
och narmar sig avgang. Korruptionen bor ocksa lasafkéin foretagets synvinkel och vad den
kan medfora for svarigheter samt att beslut i Indie valdigt tidskravande och det kravs
mycket tdlamod fran foretagets sida. Korruptiondanidet ar valdigt utbredd och existerar
overallt enligt Oscarsson (pers. med., 2008). &tithg maste ta stallning till hur de ska agera
mot detta da det &r ndgot som vasterlandska foretagir vana vid att behéva hantera. Om
ett foretag staller sig negativ till korruption obbstickning kan de rékna med mindre affarer,
i alla fall till en bérjan innan foretaget bliviten etablerat och kant for att de inte anvander sig
utav bestickning.

Den storsta kulturella skillnaden for vasterland8katag ar utan tvekan de olika religioner
som invanarna i Indien har. Landet &r 2/3 av Eutdpgtan och har 22 olika sprak som talas
av 1,2 miljarder manniskor. Om ett foretag jamfdempelvis Sverige med Grekland kommer
en del kulturella skillnader att patraffas, mentalér ingenting jamfort med vad som patraffas
vid en jamforelse med Indien enligt Oscarsson (paesd., 2008).

Analyser som &r viktiga for ett foretag &ar enligidarsson (pers. med., 2008) att finna vilka
som &r deras kunder pa marknaden och att verkfiysika forsta vilka dessa ar. Forsoka att
hitta dem samtidigt som det &r av vikt att inteidgrut sig 6éver hela Indien utan framst
koncentrera sig till ett visst omrade. Att aven @egvilken typ av etablering foretaget ska
gora och om foretaget ska starta ett helagt datkegbeller om foretaget ska ga samman med
ett annat foretag och starta ett joint venture.ideha passande och erfarna manniskor fran
Sverige eller Indien vid en etablering anses vagbende i den initiala fasen for foretaget.
Att anvanda sig av det svenska exportradet kan waraa de redan har en utarbetad normal
intradesmetod for svenska foretag. Det som ansmsssdrast enligt Oscarsson (pers. med.,
2008) vid analyser av marknaden &r att finna tiliflig data.

Nar Delaval etablerade sig i Indien var det erfigtarsson (pers. med., 2008) ingen i landet

som nagonsin hade hort talas om mjolkningsmaskeler mjolkkvalité, varpa det var
omojligt att genomfora en efterfrageanalys forutatinde kunde se att det fanns en marknad
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och en potential da det inte heller fanns nagrekkoenter. Delaval har istéllet sakta men
sakert skapat en efterfragan pa marknaden och riarstfter 15 ar har verksamheten borjat
rora pa sig. Nagon gap-analys var pa sa satt itjkgnfior Delaval vid uppstarten i Indien.

5.2.5 Gabriel Mannheimer, Bombay Works AB

Gabriel Mannheimer ar VD pa Bombay Works Softwaoduions Pvt Ltd som ar placerat i
Mumbai, Indien och som &r ett dotterbolag till deenska Bombay Works som han ar
grundare av och delagare i. Foretaget arbetar nebthpvogrammering.

Enligt Mannheimer (pers. med., 2008) marks detratien ar ett tillvaxtland genom att nya
foretag Oppnar frekvent, det byggs Overallt ochrastrukturen ar valdigt hogprioriterad i
staderna. Modjligheter och problem beskrevs i upffasen Bombay Works software
solutions, och svarigheterna bestod framforallt iultdeella, byrakratiska och
personaladministrativa problem da de anstallda may@mger inte sager vad de tycker och
inte heller sager nej. Mojligheterna bestod av léget, spraket samt att utbildningsnivan pa
personalen i webbbranschen var bra, utifran Mamiewys perspektiv. En svarighet var i
kommunikationen mellan det svenska kontoret ochngietartade i Indien. Problemen som
uppstod bestod av att kommunikationen mellan legktinoch kund var valdigt dalig. Ett
onskemal hos kund tog lang tid innan det naddeihgem, som sedan skulle administrera
arbetsuppgiften. Detta beror pa det oerhort higskakarbetsklimatet i Indien. Genom att
starta ett eget foretag och anstélla egen pers$orsiikte foretaget bryta ner hierarkin och pa
sa vis bygga upp en snabbare och effektivare ggtion. Genom att anvanda en svensk
ledarstil med mycket eget ansvar och bra plandtingerade organisationen battre.

Relationer i Indien ar betydligt mer viktiga an veige enligt Mannheimer (pers. med.,

2008), men da Bombay Works AB endast arbetar menska kunder och foretag har inte

nagon konkret uppfattning om hur viktigt relatiorégrgentemot indiska foretag. Relationen
till anstallda ar istéllet relevant for detta fé@gt vilket anses som viktigt som namnts ovan.
Nar de anstéllda trivs vill de stanna pa arbetsplatoch foretaget slipper den hoga
anstéllningsomsattning som ar vanlig i Indien. get forsokte dven implementera en storre
sjalvstandighet hos personalen da det i webb-bhemsofta finns manga olika satt att l6sa
samma typ av problem.

Mannheimer (pers. med., 2008) utforde en studie etatllerade foéretag i Indien. Studien
gick ut pa att undersoka vilka faktorer som gjoadiepersonalen stannade kvar pa foretaget.
Bombay Works AB betalar marknadsloner till sinaedaibe och utdver detta utgar aven en
ersattning for forsakringar. Foretaget erbjudersacktt attraktivt lage pa kontoret, narbelaget
till personalens bostader. Detta anses viktigtred® infrastrukturen i Indien &r under
uppbyggnad och i nulaget ar den valdigt efterdadt kan ta mellan tva till tre timmar att
transportera sig till jobbet. Rantefria 1an till destallda och till deras bostader ges da de
manga ganger kravs en deposition nar det ska kélfgashyras en bostad. Pa detta vis laser
foretaget delvis upp personalen och samtidigt Uatter deras leverne och ekonomiska
situation. Genom att ge sina arbetare en bra dichlande arbetsplats vinns uppskattning
bland personalen, detta anses som en forman, @& detcket vanligt att féretag "trycker in”
personalen i ett arbetsrum och personalen faraitiginga och obekvama utrymmen.

For att ett foretag skall lyckas med sin etablerinigpdien maste foretaget ha tillganglig

personal pa plats enligt Mannheimer (pers. med(Q8Poch exemplifierar detta med
ansokningsprocessen som foretaget gick igenomtf@yatarta bolag i Indien. Processen tog
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ca atta manader fér Bombay Works AB att genomfdra ioefterhand hade foretaget gatt
tillvaga pa ett annat satt. En person fran fordtagee valts att placeras pa plats i staden dar
ansokan handlades for att pa sa satt slippa dekdrespondensen med myndigheterna som
uppstod och var valdigt tidskravande. Ett altesndir att anvanda sig av konsulter i
registreringsprocessen som har ett utbrett navehmkerfarenhet av liknande fall.

Indien ar valdigt korrupt enligt Mannheimer (persed., 2008) vilket genomsyras i hela
samhaéllet, men frAmst ar det poliser och statligadigheter som &ar korrupta. For att lattare
fa tillstdnd och ansokningar beviljade ar en lokahsult att rekommendera, da de besitter
relationer och slipper bestickningen. Tullen araokbrrupt och valdigt byrakratisk vilket
underlattas av en s.k. clearingagent som skotepegaprbetet och skyndar pa processen. Da
Bombay Works arbetar mot den svenska marknaderbasamte de av korruptionen pa
samma satt, och behdver inte ofta betala nagrarmdto andra féretag agerar mot att det ar
forbjudet med bestickning i Sverige och hur de fdata problemet med att betala ut pengar
staller han sig fragandes till.

De politiska och religiosa riskerna har varit refataga tidigare for utlandska investerare
enligt Mannheimer (pers. med., 2008), men efter denaste tidens terroristattacker
spekuleras det om det ar borjan pa en ny trend @ie. Det ar ingen nyhet med
terroristattacker men det ar ett trendbrott somttski attackerna ar riktade mot
vasterlanningar. Det ar svart att forutse vad somrker att ske det ar bara till att vanta och
se. Nagon politisk riskanalys utfordes inte av Basniorks AB utan det viktiga for dem var
hur verksamheten skulle fungera och hur den teknkskmpetensen sag ut. Nagon egentlig
risk vid kapitalflyttning finns egentligen inte, mesom allt annat sa ar byrakratin tuff och de
skatteregler som finns idag kan inte med sékerhsrgeras imorgon. Regler av olika slag
andras snabbt i Indien och for foretag som arbatarden indiska marknaden kan det vara av
vikt att folja politiken och framtida lagandringar.

Mannheimer (pers. med., 2008) menar att en foreel ait etablera sig i Indien &r att den rent
sprakliga kommunikationen fungerar valdigt bra. éot anser Mannheimer (pers. med.,
2008) att det finns andra sprakliga problem, exdwipelika definitioner. Detta ar dock
nagot som gar att arbeta med for att forbattra.

5.3 Vaderstad-verkens erfarenheter av tidigare etableringar

Nedan beskrivs hur Vaderstad-verken tidigare ghtvdga och vilka faktorer som varit

avgorande for att en etablering skulle vara aktugthpirinsamlingen har skett genom
intervjuer med Johan Orrenius, vice VD och Claekn&st, som ar marknadsvarig for
Vaderstad-verkens etablering och forséaljning i Ryss. Bada tva har stor och har lang
erfarenhet av marknad och arbetat lange inom fgegta

5.3.1 Intervju med Claes Asknert

Enligt Asknert (pers. med., 2008) har Vaderstadkemr tidigare etablerat sig pa nya

marknader genom att till stor del forlita sig p&uition och branschkunskap da foretaget har
expanderat pa tillvaxtmarknader. Nyckelfaktorer &fir etablera sig pa en ny marknad kan
delas upp i tva grupper, harda och mjuka faktoMed harda faktorer menas exempelvis
fysiska forutsattningar. | Vaderstad-verkens falhkdetta vara exempelvis traktorers storlek
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eller att ratt sorts gréda odlas. Med mjuka faktonenas exempelvis psykiska faktorer sdsom
religion, kultur och politiska forutsattningar.

Enligt Asknert (pers. med., 2008) &r satsningenyssRand till stor del baserad pa harda
faktorer. Analysen som genomfordes vid etableringeserades framst pa tre nyckelfaktorer,
dessa var att jordbruket under den tiden genomaicgkiftesreform for att bli effektivare och

darmed fanns det tillrackligt stora jordbruksenhelen andra faktor géllde att ratt sort av
grodor odlades, som passade Vaderstad-verkens Kipadieit. Den tredje och viktigaste

faktorn for en lyckad etablering var att det fatihsickligt stora traktorer att tillgd. Dessa tre

huvudfaktorer var avgorande i analysen kring etaigen i Ryssland.

Efter att det ryska jordbruket reformerats och katichoserna slagits samman till enorma
industrijordbruk 6ppnades genast en enorm marknad VYaderstad-verken. Detta
marknadssegment var stora jordbruksenheter och dé@mmed kréavde stora maskiner. |
Ryssland fanns dven andra faktorer som speladeggitande roll i satsningarna. Eftersom
jordbruket reformerades, behodvdes aven traktorersbyt. Darmed blev situationen sadan att
de ryska storjordbruken kopte en helt ny utrustnimgh gjorde storsatsningar inom
jordbrukssektorn. Vid etableringen i Ryssland éféeyades framst Vaderstad-verkens stora
maskiner pa jordbruksmarknaden.

Vaderstad-verkens produkter passar i dagslagetaitdgjordbruksforhallanden, produkterna
har ett minimum effektbehov av cirka 100 hk, vilketebar att en marknad inte ar mogen att
penetreras om det inte finns tillrackligt stora ®&ller om effekten i traktorerna ar for sma.
Asknert (pers. med., 2008) betonar vikten av dtts@rts groda odlas. | dagslaget finns stora
marknader som Vaderstad-verken avstatt fran pa dgram att odlingsmetoderna ar
annorlunda. | Latinamerika odlas framst majs oghlsinor eftersom dessa avkastar mest. |
dessa lander ses exempelvis vete som en avbrattsgibar jordbrukare sar majs och
sojabonor anvander de sig av precisionssamaskitemar de sedan sar vete anvander de
samma maskin. Vaderstad-verken har annu inte esdbfégon precisionssdmaskin i sin
produktpalett. Detta betyder att en viktig faktor&it ratt sorts groda odlas, det vill sdga
spannmalsgrédor.

Av de mjuka faktorerna ar det enligt Asknert (pengd., 2008) vikten av att vara inforstadd i

kulturella skillnader eftersom dessa i vissa falhkvara avgérande for skapandet av bland
annat affarsrelationer. | ett inledande skede @amarknader ser Vaderstad-verken framst till
de harda faktorerna. De mjuka faktorerna ar intavaorande betydelse i uppstartningsfasen.

Enligt Asknert (pers. med., 2008) ar mutor och ibkeing relativt begransat inom
jordbrukssektorn. Detta beror till stor del pa gtrdbruksbranschen har Ilagre
kapitalomsattningshastighet &an branscher sasommaljstrin och gruvindustrin. Allt eftersom
jordbruket reformeras och blir effektivare okarligtvis mutor och bestickningarna inom
jordbruksbranschen.

Nar Vaderstad-verken etablerar sig pa nya markpadarknadsfor sig foretaget pa stora
jordbruksmassor och har demonstrationer av produktdalt. Genom uppvisning pa
jordbruksmassor far enligt Asknert (pers. med.,800under och aterforséljare sina forsta
intryck av Vaderstad-verkens produkter. For attgiesra en marknad kravs det att Vaderstad-
verken engagerar, motiverar och bevisar att deradugter &r i varldsklass samt att deras
support och reservdels hantering fungerar. Utartadfirtroende hos saval kund som
aterforsaljare ar det svart for ett utlandskt fégesasom Vaderstad-verken att lyckas med en
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etablering. Genom exponeringen pa lantbruksméassdr féltdemonstrationer kommer
foretaget i kontakt med saval en utvald kundkrets aterforsaljare. Vid dessa tillfallen knyts
aven natverk med aterforséaljare fran andra lanifleztvar oerhort viktigt.

Marknader sdsom den italienska marknaden harreftbijok som &annu inte passar Vaderstad-
verkens produktutbud enligt Asknert (pers. medQ&0Detta faktum var Vaderstad-verken
pa det klara med innan foretaget etablerade sig,gjwede anda en anstrangning att penetrera
marknaden. Resultatet blev som forvantat ingeréfiiisgssuccé. Detta var ett bevis pa att
de harda faktorerna skall 6verrensstamma med Viadeverkens nyckelfaktorer for en
lyckad etablering. | detta fall sa var inte stodekpa gardarna ratt, de var for sma enheter med
lokala specialanpassade losningar av jordbearlgsrédskapen. Varje samhélle har egna
anpassade produkter och patriotismen gentemot glasstora.

Asknert (pers. med., 2008) bedémer en bra markda&&derstad-verken ar dar jordbruket
maste reformeras fran sma skiften till stora jondsenheter. Ett bra exempel pa detta ar
Ryssland. | Ryssland slogs sma kolchoser sammarbitddéide stora enheter. Saval ryssar
som utlandska investerare kopte enorma jordbrulereMed detta behévde jordbruken
ocksa investera i nya jordbearbetningsmaskinerti@dtiorer. Har lyckades Vaderstad-verken
med sin marknadsforing och efterfrigan pa foresageodukter var enorm. Marknaden i
Ryssland ar helt omogen, till skillnad fran denrslea marknaden som ar helt mogen. Detta
innebar att Vaderstad-verkens forsaljning ar haftoalunda da foretagets kunder i manga fall
redan har investerat i en produkt fran Vaderstallere Kunden byter helt enkelt ut sin
nuvarande produkt mot en nyare och eftermarknaatemaind om den gamia.

5.3.2 Intervju med Johan Orrenius

Orrenius (pers. med., 2008) beskriver olika nycKdlirer som anvants da Vaderstad-verken
etablerat sig i Ryssland samt Estland, Lettland latduen. Vid etableringen i dessa lander

genomforde Vaderstad-verken inledningsvis stakiatistudier, bland annat pa antalet salda
och befintliga traktorer som anvandes i jordbruKetaktorerna ar tvungna att ha en viss
dragkraft for att passa Vaderstad-verkens prodidpa ett inledande skede &ar det viktigt att

finna denna statistik eftersom det ar forutsattemgpr att Vaderstad-verken skall kunna sélja
sina maskiner. Vidare menar Orrenius (pers. mé08Ratt det statistiskt gar att sakerstalla
flera andra viktiga faktorer, exempelvis att denf tillrackligt med akerareal, ratt storlek pa

gardar samt att ratt sorts grodor odlas.

Orrenius (pers. med., 2008) beskriver vidare dekenfaktorer som Vaderstad-verken ser till
da de etablerar sig pa nya marknader. En viktigtanasghet ar att det politiska klimatet
maste vara stabilt samt att investeringsviljan m&ara god och banksystemet maste fungera.
Vidare ser man till vart konkurrenterna riktar sinressen. Foéretag som Vaderstad-verken
har extra intressen for ar Claas, Fendt samt JadereD Om marknaden ar god for dessa
foretag finns aven potential for Vaderstad-verkpraduktpalett. Eftersom Vaderstad-verken
ar aktiva pa massor och faltdemostationer kommesopelen ofta i kontakt med branschfolk.
Har utbyts vardefull information som anvands i steategiska planerandet.

Utvecklingen i 6st och Vaderstad-verkens etabletiegkrivs som mycket lyckad enligt
Orrenius (pers. med., 2008). Dock borjar denna madkmattas och nya marknader maste
etableras. Framgangsvagen i ost beror framst pamefing i det ryska jordbruket samt att
EU har gjort stora satsningar i nya medlemslandasti Detta har dppnat mdjligheter for
lantbrukarna i dessa lander att gora satsningayaanoderna maskiner.
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De viktigaste faktorer som ett foretag bor ta handly &r magkénslan enligt Orrenius (pers.
med., 2008), det vill saga intuitionen da tillvéxttier besoks. Genom att prata och observera
bondernas tillvadgagangssatt och metoder att dine jerdbruk inhamtas viktig information.
Genom att fora samtal med aterforséljare tillgodogjg foretag oerhort viktig information
om distributionen och hur kdp beteendet fungedagslaget.

Utifran de tidigare namnda faktorerna beslutar\&iglerstad-verken for om de ska ga vidare
med satsningen eller inte och anvander sig av taéleringsmetoder. Beroende pa de
ekonomiska forutsattningarna i landet véljer fégetaantingen en importor eller bygger upp
ett eget dotterforetag. Forutsattningarna for atiaven eller flera importorer ar att de maste
kunna salja produkter for cirka 60-70 miljoner knonNackdelen med en importor &r att
Vaderstad-verkens produkter inte far full fokusefom importorer ofta aven saljer produkter
fran andra foretag.

Det andra alternativet for Vaderstad-verken atbleta sig pa nya marknader ar genom ett
eget dotterbolag. De ekonomiska forutsattningariaatt etablera en egen aterforséljare
kraver en omsattning pa omkring 30 miljoner kronWissa hinder finns dock vid en
etablering av eget dotterbolag, sasom besvarligikogti med att registrera bolag och
juridiska hinder i en del lander. Vidare kravs pléir lokaler, utbildning och kundaktiviteter
for att lyckas med en etablering av ett dotterbolag
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6 Analys och diskussion

| detta kapitel analyseras och diskuteras det eisid@r materialet som insamlats under
arbetets gang med utgangspunkt i det teoretiskanaget. Kapitlet borjar med en analys
och diskussion om hurvida Indien &r en tillvaxtrrea#t eller ej, eftersom det ar en vasentlig
faktor for Vaderstad-verken da det enligt littendtakgrunden anses finnas stora
utvecklingsmojligheter pa dessa marknader. Avdniittgs av relationer och natverk, vikten
av den politiska omgivning, de kulturella skillnage och ett marknadsanalysavsnitt.

6.1 Kannetecknandet av en tillvaxtmarknad

Tillvaxtmarknadens kannetecken menar Cavusgdl. (2002) ar en marknad som efterliknar
de vasterlandska nationerna, genom att de tasidilhy information och teknik samtidigt som

ekonomin &r under positiv forandring. Tillvaxtlamde&nnetecknas av att de tidigare varit
stangda fran omvarlden och att de stravar eftemtarnationell féretagsinvandring varpa

barriarer och handelshinder tagits bort. Mannheifpers. med., 2008) menar att Indien de
senaste aren blivit 6ppnare mot utlandska foretifiget sarskilt syns i staderna dar utlandska
investerare bygger nya kontor och lokaler.

Staderna i Indien genomgar en stor utbyggnad vikstlterar i urbanisering, da utbyggnaden
kraver arbetskraft, menar Anil (pers. med., 20@®nna tillvaxtprocess ar ett uppdrag fran
regeringen da den forsoker flytta landsbygdsbefaljen till staderna, detta kan pa valdigt
lang sikt aven bidra till effektivisering av dagefasniljejordbruk. Jansson (2007) definierar
tillvaxtmarknader som vaxande marknader, vilka #&bclas fran ett stadium av
utvecklingsekonomi till en mogen véasterlandsk ekongenom att integrera framgangsrika
reformer av andra marknader. Cavusagilal. (2002) menar i sin tur, att om ett land ska ga
fran ett utvecklingsland till en tillvaxtekonomidurs att landet har (a) startat en ekonomisk
reform som &ar amnad att lindra problem i landetx.tfattigdom, dalig infrastruktur och
overbefolkning, och (b) astadkommit en stadig ditvav BNP per capita. Enligt Fexe (pers.
med., 2008) ar det framsta kannetecknet pa erétiiiwarknad framférallt en hog BNP-
tillvéxt i landet och en stadig BNP-tillvaxt perpsea, samtidigt som landet har lAmnat stadiet
som utvecklingsland. Mannheimer (pers. med., 2@#g)ekar att infrastrukturen i Indien i
dagslaget ar hogprioriterad eftersom den masteckia® om utlandska foretag skall visa
fortsatt intresse for etablering i Indien. Infraktiuren har under lang tid varit mycket eftersatt
och med stundande urbanisering kravs stora satanamg stdderna skall fungera effektivt och
miljovanligt. Framforallt &ar det i staderna som dethover bli enklare for invanarna att
transportera sig, exempelvis fran bostad till joblket kan ta flera timmar med
kollektivtrafik. Oscarsson (pers. med., 2008) meatrinfrastrukturen &r underutvecklad,
miljon och luftkvalitén dalig samt vatten- och el6rjningen ar begransad vilket gor Indien
till ett kravande land att vara verksam i. Oscanrseémner dock att olika reformprogram
bildats i landet for att atgarda problem som delssalighet med litteraturen éverrensstammer
utvecklingsfasen och Oscarsson lyfter fram denetéska utgangspunkten och namner att
landet genomgar en rad reformprogram for att aséartioproblemen i landet.

Trots att Indien ar ett av varldens mest tatbefdékinder anser Oscarsson (pers. med., 2008)
inte att Indien ar overbefolkat. Anil (pers. medQ08) menar att befolkningen i och runt
staderna kommer att 6ka drastiskt de narmaste dierea varpa staderna maste anpassas till
detta.
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D& barriagrer och handelshinder tagits bort havéidtmarknaderna enligt Cavusgit al.
(2002) blivit ett intressant alternativ for vastartiska foretag att etablera sin verksamhet pa
for att 6ka sin tillvéxt och samtidigt reduceraasikostnader genom billig arbetskraft. Detta
menar ocksa Fexe (pers. med., 2008) och Exportrdéletle ser Indien som ett mycket
potentiellt land dar redan 115 svenska foretageteilerat verksamhet. Exportradet anser att
Indien lange varit konsumtionssvagt men under deste aren har detta forandrats. Flera
hundra miljoner ménniskor beddms nu leva i meds#da i samhéllet och kommer att utgora
ett stort konsumentunderlag for foretagen i Indi@avusgilet al. (2002) beskriver ocksa att
befolkningen i tillvaxtlander lange varit konsumigsvaga, men nar ekonomin val vaxer
andras konsumtionen snabbt eftersom befolkningsith & hog och den potentiella
kundkretsen ar stor.

Litteraturbakgrunden Gverensstammer med den insErganpirin, vilket starkt tyder pa att
Indien ar en tillvaxtmarknad. Att Indien ar envilktmarknad ar av vikt for Vaderstad-verken
da de soker marknader med en stark framtida tillegk dar lantbruket befaras moderniseras
s& att en efterfrdgan pé véasterlandsk jordbrukgtelppstar. Annu har ingen skiftesreform
skett inom jordbruket, vilket har bidragit till athgen internationell aktér inom samma
segment som Vaderstad-verken har etablerat sigdiedn Vaderstad-verkens nuvarande
produktpalett gar inte att implementera pa denskalimarknaden da jordbruksskiftena och
traktorerna ar for sma. Men att tidigt etablerd@tttagsnamn pa en tillvaxtmarknad kan vara
av vikt da det ar en tidskravande process att etaldtt varumarke.

6.2 Relationer och natverk

Relationer ar en viktig nyckelfaktor for etablemsfiggmgang pa tillvaxtmarknader. Fogtlal.
(2003) menar att det ar omojligt for ett foretaghkadriva verksamhet utan relationer och att
det ar relationer till kunder, leverantdrer ochrfétesaljare som ar nyckeln till foretagets
[dnsamhet. Fexe (pers. med., 2008) menar att dék@égt med relationer men tycker det ar
Overdrivet att kalla det en nyckelfaktor, istalldomer han indiska affarsman som relativt
affarsinriktade. Fexe anser att det ar viktigt nmédverk inom affarsvarlden och menar att
detta kanske kan forvaxlas med relationsbyggande vBil kontakt tagits ar relationerna inte
sa viktiga, daremot anvander sig indierna av en aanrférhandlingsteknik vid
affarsuppgorelser. Vid sddana uppgorelser kanatet wiktigt att under pagaende férhandling
vara personlig for att lara kanna motparten bafetta anser inte Exportradet vara nagon
avgorande faktor for affarsuppgorelsen. Anil (pengd., 2008) som ursprungligen ar ifran
Indien och har en god marknads- och kulturkédnnedoser att relationer &r viktiga da indier
och asiater vill veta vem de gor affarer med. A@scarsson (pers. med., 2008) anser att
relationer har en avgdrande betydelse i Indien mthtioner skapar affarsmojligheter for
foretagen pa marknaden. Det som skiljer intervigemellan Oscarsson och Anil med Fexe
kan vara att dessa arbetar mot den indiska marknadedan Fexe arbetar mot svenska
foretag som skall in pa den indiska marknaden. R@omrradet ar ett foretag vilket ar
verksamt for att hjalpa svenska foretag in pa madem och inte sjalv utfor affarer med
inhemska foretag har de antagligen ett annat Syrssiih ar skilt fran det vardagliga
affarslivet.

Den process for relationsbyggande med olika stegBordet al. (2003) och Jansson (2007)

talar om i sin teori ar det ingen av de intervjuaden har nagon riktig kannedom om. De
intervjuade menar att det finns en omedveten pesem sakta byggs upp mellan parterna
men ingen kan kommentera i vilka steg det sker.o@eatt vara varm och omtadnksam mot
manniskor i Indien och Asien kan enligt Anil (pemsed., 2008) en hallbar relation byggas
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och som kan vara for en lang tid fram Over. Attdy@lika typer av relationer pa olika nivaer

i landet ar ett maste enligt Hollensen (2007) oahi@Bgilet al. (2002) som menar att det ger
en hallbar affarsutveckling pa en tillvaxtmarknBetta &r ndgot som aven framgar tydligt av
de intervjuer som genomforts. Fexe (pers. med.8R@@sag att relationer inte var fullt sa
viktiga vid blivande affarsuppgorelser men ansetéaatt foretaget bor efterstrava att ha goda
relationer med stat och myndighet. Anledningen #r ladien har en hard och strikt
lagstiftning som kan vara valdigt byrakratisk ocmstandig. Genom ett natverk med
kontakter som &r ansvariga for registrering oclstéihdsgivande for foretag sa underlattas
denna process och det tar kortare tid for att figgedkannande. Vid relationsbyggande med
myndighet eller stat &r det enligt Oscarsson (pmexd., 2008) en fordel for foretaget om de
vander sig till en och samma person inom orgamisati. P4 sa satt blir kontakten battre med
kontaktpersonen och denne kanner tillit till fogeg vilket i sin tur innebar enklare
handlaggningsprocesser. Enligt Hollensen (200 é}téeffektivt satt att fa politiker pa sin sida
och tillstand beviljade att utéva lobbyverksamheit genom att anvanda sig utav bestickning.
Lobbyverksamheten anses daremot inte enligt deanitzzle empirin vara sa betydelsefullt i
dagslaget och Anil (pers. med., 2008) dementeranirtekring lobbyverksamhet genom att
pasta att Indien idag &r ett land som ar Oppefii@tagande och den politiska lobbyingen har
tappat i varde jamfort med for 20 ar sedan. Koiaugn och bestickningen i Indien existerar
daremot Overallt och genomsyrar hela samhalletge@iscarsson och Mannheimer (pers.
med., 2008). Framférallt ar det polis, tull ochtlgga myndigheterna som ar korrupta och
foretag maste ta stallning till hur de skall agevat detta problem. Ett sétt att hantera detta
problem &r enligt Svensson (pers. med., 2008)il#tta en clearingagent som &r en lokal
konsult som jobbar for att exempelvis fa igenonstéind, ansokningar och importerade varor
i tullen. De i sin tur har ofta ett brett natverledndessa instanser och agenten far I6sa fragan
pa det satt som ar lampligt. Korruption ar nagoh saisterlandska foretag inte ar vana vid
enligt Oscarsson (pers. med., 2008) och menar rattf@retag staller sig negativa till
bestickningen innan de blivit etablerade och vatkéapa marknaden kan foretaget rakna med
farre affarsuppgorelser. Anil (pers. med., 20083earatt korruptionen ar valdigt hoég i det
indiska samhallet men att den samtidigt ar pa avtdg. Processen for att fa ett godkant intyg
av myndigheter etc. kan bara forsvaras och skjufgs men inte forhindras om foretaget
forser den aktuella instansen med ratt material.\Gterstad-verken ska etablera verksamhet
i Indien i dagslaget kommer foretaget med storataslikhet behtva en clearingagent for att
pa rationellt satt bedriva tillverkning och forsiitjg.

Det viktiga da ett foretag bestamt sig for att ittthandahalla nagon bestickning ar att
foretaget maste vara konsekvent sa att aktorernangu&naden forstar att foretaget inte
tilhandahaller nagra mutor och att det inte aramaglé att férsoka (pers. med., Anil, 2008).
Norup (pers. med., 2008) menar daremot att relgitigggandet inte alltid kraver mutor i form
av pengar utan kan vara restaurang- eller kroghdZgke (pers. med., 2008) anser ocksa att
det inte kravs sa stora anstrangningar nar reldtygys med de statliga myndigheterna utan
det ar mest ett trevligt bemdtande och uppvisandar@anke som kravs.

Var personliga uppfattning &r att korruptionendin ar enorm och maste anses som ett stort
problem fér landets tillvéxt. Hela landet genomsye korruption i alla led och for att
overhuvudtaget kunna importera varor till landetl@mnormala forhallanden kravs en sa
kallad clearingagent. Denna person ser till attngp@lvis foretagens produkter distribueras
genom tullen utan hinder och anses av manga foretag en nyckelperson. Manga
erfarenheter fran foretag ar annars att deras \omiodlls i tullen och genomgar en byrakratisk
process som kan ta manader sa till vida inte muatalas. Egna erfarenheter ar problem med
statliga myndigheter sdsom exempelvis polisvaset@ate kraver manniskor pa pengar utan
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nagon anledning. Om mutorna inte betalas far persofraga folja med till stationen och blir

kvarhallen nagra timmar for att sedan slappas.aDgit att folk hellre betalar en summa for
att undvika fordrojningen. For Vaderstad-verkenksadealet en anledning till att ha en anstalld
som kan marknadens mekanismer och vet hur samB@éligipbyggd vilket underlattar att ta
sig igenom de svarigheter som korruptionen ochKwgitén for med sig.

Att foretaget har en relation till de anstallda emslannheimer (pers. med., 2008) vara lika
viktigt som Hollensen (2007) beskriver i litteratar Han menar att genom att uppréatthalla en
bra relation till de anstdllda och samtidigt brg sm dem k&nner de sig trygga och
valomhandertagna pa arbetsplatsen. Detta ger ffaetn personal som ar foretaget troget
och de slipper den annars hdga personalomsattniniyetien. Den hdga sjalvstandigheten
som foretaget forsoker bedriva anses ocksa att uppande anstéllda sa att de kanner ansvar.

DA ett foretag har for avsikt att anlagga en faletler borjar vaxa sig storre pa marknaden
anses relationen till samhéllet bli allt mer vikgégligt teorin fran Hollensen (2007). Anil
(pers. med., 2008) menar att genom att ge tillaidkaamhallet ser samhallet positivt pa
foretaget vilket manga ganger kan underlatta venksden. Indien ar enligt Fexe (pers. med.,
2008) lik den amerikanska modellen dar foretag ddtas donera pengar till skolor,
idrottsklubbar osv. och inte s& som i Sverige tktes forvantas betala dessa poster.

6.3 Politiska omgivningen
6.3.1 Hemlandets politiska omgivning

Politiken i foretagets hemland kan enligt Hollen§2007) forsvara och hindra verksamheten
for foretag som vill bedriva handel eller tillveikg i andra lander. Som namnts i teorin sa
hade amerikanska foretag problem med detta daingger bojkottade lander som foretagen
var verksamma i. Detta problem har de svenskadgegt inte stott pa i Indien sa lange de
varit verksamma dar och Fexe (pers. med., 200&)Hédler att Sverige ar ett sakert land som
inte har nagra "ovanner” i den bemarkelsen. Deruliigka risken ar minimal och att detta

inte ar nagot for svenska foretag att oroa sig ouredien.

Bestickningen &ar som Hollensen (2007) namner radleeller forbjuden fran manga
hemlander att anvanda. Detta kan valla problenfdi@tag som anser sig tvungna att anvanda
sig av mutor for att fa verksamheten att fungeragd riktigt svar pa detta problem fran de
intervjuades sida har vi inte fatt, vilket antagligberor pa att det ar en kanslig frdga och
ingen vill avsldja hur foretaget egentligen beigr Blen att korruptionen finns och &r stor och
utbredd i landet rader det ingen tvekan. Mannheigpers. med., 2008) staller sig fragan hur
svenska foretag beter sig da det ar tvungna atiratav bestickning. Bombay Works AB dar
Mannheimer &r VD, arbetar mot svenska kunder ochrker pa sa satt undan problemet med
mutor. Underforstatt sa ar det basta sattet eblajtid annat Svensson (pers. med., 2008) att
anvanda sig av en clearingagent som skoter titlstéullar osv. for foretag genom vanlig
fakturering. Hur agenten sedan beter sig ar enrafidga som inte ror foretaget da de har
kvitto pa anlitandet av en agent.

Det enklaste sattet for Vaderstad-verken hade ouksié att anlita en person som skéter

fragor rorande tillstands- och tullfragor da mutmh bestickning inte &ar avdragsgillt for
foretag i Sverige enligt skattelagstiftningen.
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6.3.2 Exportlandets politiska omgivning

Varje land har enligt Hollensen (2007) en politigdk men han menar samtidigt att graden av
risk varierar kraftigt mellan olika lander blandnam beroende pa styret. D& Indien ar ett
demokratiskt land bidrar detta till lagre politiskesker enligt Anil (pers. med., 2008).
Agarskapsrisk, driftsrisk och transfereringsrisknstbenamns som de tre stora politiska
riskerna i teorin anses samtliga vara laga i Ingieligt Fexe (pers. med., 2008). Ar det nagon
av dessa tre typer av risk som orsakar problenn détdransfereringsrisken nar kapital flyttas
mellan Indien och Sverige menar Mannheimer (peesd.n2008). Sjalva flytten av kapital &ar
egentligen ingen risk, utan det &r skatteregleora Ban andras snabbt som &r risken. Den
politiska risken varierar kraftigt inom Indien egtliOscarsson (pers. med., 2008) vilket ocksa
Fexe (pers. med., 2008) haller med om.

Litteraturen av Hollensen (2007) 6verensstammievits del da det anses att nationer med ett
frekvent inlopp av produkter ofta tar steget atbia hoga tullar for att skydda foretagandet i
landet. Tidigare lag tullavgiften enligt Fexe (persed., 2008) runt 500 % for att helt
omdjliggora import till landet och for att skyddardinhemska industrin, detta for att landet
skulle bli sjalvforsorjande inom flera omraden. ignhiCavusgilet al. (2002) har tullarna
under de senaste decennierna sankts kraftigt imeirein var det forst efter reformen pa 1990-
talet som tullarna sanktes stegvis. Nar Karhsadarverksamhet i Indien 1996 lag tullsatsen
av att importera tragolv pa 82 %, men ligger idagymt 30 % och ar enligt Anil (pers. med.,
2008) pa vag att narma sig globala tullsatser. Bexmift &r bara att acceptera for foretag da
det ar tullavgiften som genererar pengar till &@isan. Detta galler ocksa samtliga foretag
som importerar varor frAn andra lander vilket irdrestt det &r konsumenten i slutindan som
drabbas.

Att lander parallellt med avskaffningen av de skyddtullarna inforde exportkvotering
gentemot utl&andska foretag som enligt teorin kaildiéi barriar, stammer inte 6verens med
Indien idag. Tidigare anvandes det som skydd faor miemska produktionen men efter
reformen pa 1990-talet anvands det enligt Fexes(peed., 2008) i valdigt ringa omfattning
och endast i nagra delar av landet. Exportkvoteringr pa grund av detta ingen faktor som
Vaderstad-verken behover ta hansyn till da den éhkiglle paverka deras verksamhet vid
forsaljning av jordbruksmaskiner i Indien. De il barriarerna ar alltsa inte en faktor som
foretag i storsta allmanhet behover ta hansynitllien etablering pa den indiska marknaden.

Ett land som ar anslutet till internationella origationer &r enligt litteraturbakgrunden ett
mycket sékrare land att bedriva verksamhet i fdénadska foretag, da de internationella
organisationerna har gemensamma regler och Overemsklser. Fexe (pers. med., 2008)
anser att detta ar korrekt och att det ar en viktidgor vid etablering pa en tillvaxtmarknad.
Indien anses ha blivit ett battre land for utlardskvesterare sedan de pa internationell basis
satter regler.

6.3.3 Politisk riskanalys

Att utfora en politisk riskanalys som Hollensen @Z) anser vara av varde, rader det delade
meningar om. Fexe (pers. med., 2008) och Exportiaaer att det ar onoddigt och bortkastad
tid da riskerna efter reformen varit laga. Dettlrbifiar ocksa Karhs som utférde en politisk
riskanalys innan de etablerade sig i Indien 19@86, da resultatet blev att risken var minimal
for deras foretag. Darav rekommenderar inte Aréfrgpmed., 2008) foretag att lagga resurser
pa att utfora denna analys. Oscarsson (pers. r@@08) daremot menar att en politisk
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riskanalys ar nodvandig, men att det samtidigt bpéovar nagonstans i landet foretaget ska
vara placerat. Mannheimer (pers. med., 2008) mattadet under en langre tid varit 1ag
politisk risk i Indien och det fanns ingen anlednpifir foretaget att utféra en riskanalys.
Bombattentaten som skett i landet ar inget nytt @ethar varit riktade mot hinduer, utférda
av muslimska fundamentalister. De senaste attentim utfordes av pakistanska terrorister
var sedermera riktade mot vasterlanningar och siuteras om detta &r ett trendbrott eller
inte, vilket framtiden far utvisa. Oscarsson (pem&d., 2008) framhaver att den viktigaste
faktorn inom den politiska riskanalysen ar makti&tn mellan den federala regeringen och de
lokala distriktsstyrena. Detta kan vara en drigisrfor foretag om allt for olika regler och
bestammelser blir satta i olika delar av landet.

Reglerna andras snabbt i Indien och det ansesvikingt att vara insatt och félja politik och
lagandringar enligt Mannheimer (pers. med., 20@8). politisk riskanalys borde vara en
faktor som ska beaktas av Vaderstad-verken daktéélaval ar belagna inom den agrara
sektorn. Att utféra en politisk riskanalys har lili&nnu mer angelaget sedan terroristdaden i
november och de oroligheter som rader i PakistakisBan gransar till distriktet Punjab som
ar ett av de stora och framgangsrika lantbruksoemad norra Indien. Punjab &r det distrikt
som skulle vara aktuellt for Vaderstad-verken, &id eventuell etablering i Indien. Darfér
anses det som en nyckelfaktor att utféra en phklitskanalys i detta fall.

6.4 Kulturella skillnader

Att férhandla med andra manniskor ar detsamma atirknyta band och skapa relationer
(Cavusgilet al, 2002). | en matris 6ver beteenden i relationerH@lensen (2007) beskrivit
sardrag i de kulturella skillnaderna mellan vaaidska och dsterlandska lander. Hollensen
menar att affarsforbindelser och arbetsvanor idndir relationsorienterad. Den vasterlandska
affarsvanan och arbetsforbindelsen beskriver Helansom affarsinriktad, malinriktad och
att arbete har ett pris samt att hart arlbeténas. Det finns ett tydligt samband mellan denna
teori och synsattet Anil (pers. med., 2008) hartgmot affarsvarlden som delgavs i en
personlig intervju.

Om foretag skall lyckas med etablering i Indien areAnil (pers. med., 2008) att det &ar
viktigt med en lokal aktor. Detta pa grund av atationer maste byggas upp mellan
affarsparterna. For etablering av langsiktiga o&liblara relationer i den indiska affarsvarlden
maste foretagen agera pa ett fortroendeingivande omstéanksamt séatt. Vidare ar det av
yttersta vikt att féretag bygger en bra relatiosamhallet for att fa acceptans. Indiska
affarsuppgorelser gors i fortroende och pa grundde maste en stark affarsforbindelse
etableras. Forhandlingar i Asien och Indien menait oers. med., 2008) ar skilda fran vad
vasterlanningar ar vana vid. Eftersom affarer gefidesn fortroende blir diskussionerna ofta
valdigt utdragna.

Det ar av yttersta vikt att i ett inledande skedkn sa kallade utvecklingsfasen, forsta sig pa
landet och subkontinenten enligt Svensson (pergl.,n&908), vilket innefattar de mjuka
faktorerna. | de mjuka faktorerna ingar kultur, thig|a och tradition. Genom att vara
inforstddd med de mjuka faktorerna fas ocksa fétséafor den indiska konsumtionen och
kopbeteendet. Relationer ar enligt Fexe (pers. n2a08) viktigt i ett inledande skede da
foretagen maste komma i kontakt med andra fordddgrelationer har etablerats paminner
affarsvanorna om de vasterlandska landernas ochetdtionerna ar skapade vill indierna
komma till avslut och ar valdigt vasterlandskatt beteende. Det kan daremot uppkomma
missuppfattningar da personliga diskussioner dykgr mitt i en forhandling. Detta ar ett satt
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att bygga relationer och har ingen direkt betyddtsesjalva affarsforhandlingerDa en
eventuell etablering i Indien skulle vara aktudir fVaderstad-verken skulle de kulturella
skillnaderna minimeras genom att foretaget tilt skel anvander sig av inhemsk personal som
redan ar val inforstadda med den indiska kulturen.

6.4.1 Kommunikation

Hollensen (2007) beskriver ytterligheterna i kommkationen mellan de vasterlandska och
Osterlandska landerna. Distansen i kommunikatiomkenvasterlandska landerna ar informella
handskakningar, medan det &ar formella kramar, ldganch handskakningar i de
Osterlandska landerna. | Indien ar det viktigtvéga respekt genom att vara avvaktande i sitt
beteende menar Anil (pers. med., 2008). Ett exerpgetletta kan vara 6verrackandet av
visitkort, detta skall goras med tva hander ochddfmottagits ett visitkort bor det genast
lasas, for att pa sa satt visa intresse. Daretiekortet laggas i brostfickan eftersom det da
placeras nara hjartat. Kortet bor alltsa inte tasteoch sedan placeras i bakfickan, eftersom
personen da kommer att satta sig pa kortet. DegaamAnil (pers. med., 2008) &ar ett
exempel pa avvaktande och vordnadsfullt beteenden Dndiska distansen i
kommunikationen beskriver Fexe (pers. med., 200@h dypiskt vasterlandsk. Manga
vasterlanningar tror att de behover overrackakositmed tva hander, och ta med presenter
pa affarsmotena, vilket inte stammer. Indiernaddigt affarsinriktade aven i detta avseende,
alltsa precis tvartemot vad som i litteraturen stdivet.

Hollensen (2007) belyser att attityden mot myndighech den aldre generationen méanniskor
ar stor i hogkontextlander. Detta menar aven Nojpgrs. med., 2008) da fabriker fatt
avveckla pa grund av ett myndighetsbeslut. Myndigima har stor makt i Indien, men den &r
inte alltid konsekvent menar Fexe (pers. med., RON&r indierna moter en aldre slakting
eller van visar de respekt till denna genom athepedvis boja sig ner framat och ta personen
pa benet med handen. Detta ar daremot inga seaevésterlanningar forvantas utféra av det
inhemska folket menar Fexe (pers. med., 2008).

6.4.2 Overtygelse och attityd

| enlighet med Hollensen (2007) menar Mannheimargpmed., 2008) att den indiska
kulturen ar oerhort hierarkisk i hogkontextkultur€r ett svenskt foretag ar detta en stor
kulturell skillnad och hierarkin bromsar organisagns tillvaxttakt. Mannheimer (pers. med.,
2008) menar att hierarkin gar att bryta ner forfaten snabbare organisation. Med hierarkin
uppstar ofta problem i form av kommunikation melt yttersta leden, det vill séaga saljare
och operativ ledning, eftersom informationen skaspaa genom olika nivaer i organisationen
innan den nar ledningen och likadant nar infornmatgka i motsatt riktning. Eftersom
Vaderstad-verken anvander sig utav ett utarbetisst ledningssystem, skulle detta ga att
tillampa aven pa den indiska marknaden och pa t&lsdle den hierarkiska kulturen inte
utgora nagot problem.

6.4.3 Spraket
Prahalad & Lieberthal (1998) menar att foretagetirbattre faste hos sin kundkrets om det
lokala spraket anvands. Vidare beskrivs engelskam ett globalt sprak, genom att anvanda

sig av det lokala spraket far foretag ett mer @sifenellt och seriost intryck. Detta ar extra
viktigt i hogkontextkulturer sdsom Indien eftersatat ar komplext att overfora budskap i
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dessa lander. Detta stammer inte enligt Norup (pmied., 2008) eftersom engelskan ar
utbredd i hela Indien finns det ingen storre vigninatt anvanda sig av de lokala spraken.
Indien &r uppbyggt av ett stort antal olika dekstadar olika inhemska sprak talas, men
engelskan anses som ett andra sprak och storaadetefolkningen hanterar den. Anil (pers.

med., 2008) poangterar detsamma, det vill sagdedtengelska spraket ar indiernas andra
sprak sedan kolonialtiden. Det anvands garanteratla som arbetar i affarsvarlden, och det
ar endast ett fatal stater som anvander det inhesidket.

Det finns inga svarigheter med det verbala sprékdigt Mannheimer (pers. med., 2008),

daremot kan det uppstd missforstand i kommunikatioDetta beror dock inte pa de rent
verbala aspekterna utan pa olika kulturella refegenEftersom den indiska befolkningen har
engelska som andrasprak kan det inte anses gooa s&iinad for féretag som etablerar sig i

Indien, om foretaget anvéander sig av det lokal@inéka spraket eller engelskan. Indien kan
pa sa vis anses unikt bland hogkontextlandernadetfa beror till stor del pa att engelskan
klassificeras som ett andrasprak och ar utbrett.

Ett problem med spraket anses anda kunna uppstaVéiterstad-verken eftersom

landsbygdsbefolkningen inte har lika goda sprakkaper som inom affarsvarlden. P& grund
av detta kommer det kravas personal av inhemskprumg for att ha mojlighet att

kommunicera med lantbrukarna pa ett bra satt. \sfaldwerken har tekniskt avancerade
produkter vilket medfor att forstadelsen for hur kinerna fungerar ar viktig. Pa sikt kommer
det med all sakerhet att forandras da nastkommageteeration har betydligt battre

sprakkunskaper i engelska.

6.5 Marknadsanalys

For att kunna analysera marknaden &r det viktiggahomféra en marknadsanalys menar
(Dahlgren & Szatek 1990). Marknadsanalysen ar uggthyav konkurrens-, segmenterings-,
positionerings- och efterfrdgeanalys. Enligt Anfefs. med., 2008) ar det en naturlig
arbetsgdng att genomfora en marknadsanalys. Eiterdoil har lang erfarenhet av
marknadsetableringar anser han att det ar en asktigaste analyserna vid etableringar pa
nya marknader, for att forstd marknadens mekanismer

6.5.1 Konkurrensanalys

Genom att géra bedomningar av konkurrenter pa naaidm kan en konkurrensanalys
utarbetas. Genom att analysera det egna foretaget®nkurrenternas starka och svaga sidor
skapas en bild av hoten fran konkurrenter. Denosd & direkt 6verrensstammande med vad
Oscarsson (pers. med., 2008) anser betraffandegisem etablerar sig pa tillvaxtmarknader,
dock poangteras svarigheten med denna typ av apaltifvaxtmarknader. Detta beror pa att
det ibland inte existerar nagon liknande produkn $oretaget tankt etablera pa marknaden. |
Vaderstad-verkens fall anses det onddigt att utarbe detaljerad konkurrensanalys da det &r
uppenbart att det inte existerar nagon jamforbarnkkoent pa den indiska
jordbruksmarknaden. Anil (pers. med., 2008) anskr kankurrensanalysen ar en av
grundpelarna da foretag har bestamt sig for etmglepd en ny marknad. Nar en
marknadsanalys ska genomféras ar det viktigt att pa plats i landet, da sekundardata ofta
ar svar att fa tag i ett tillvaxtland. Konkurrenalys ar enligt Fexe (pers. med., 2008) en av de
mindre viktiga delarna i en marknadsundersokniegpénde pa vilken typ av foretag som ska
etablera sig. Manga svenska foretag etablerar sigt $ Indien och internationella
konkurrenterna har redan etablerat sig. Detta ggdiedes inte jordbruksmarknaden da nagon
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jordbruksreform annu inte fatt onskad effekt padbygden. Det har medfort att valdigt fa
internationella jordbruksforetag visat intressedén indiska marknaden.

6.5.2 Segmenteringsanalys

Enligt Dahlgren & Szatek, (1990) genomférs segnmmgsanalysen eftersom foretag
utvecklar olika marknadsforingsprogram for olikankigrupper. D& en segmenteringsanalys
genomfors identifieras kunder som har liknandegyefser och forutséattningar. Detta belyser
bland annat Oscarsson (pers. med., 2008) som tvidiigrsom foretag maste identifiera sina
kunder pa& marknaden. Pa nya tillvaxtmarknader &wvéeigt svart att finna tillforlitlig data
till marknadsanalyser, eftersom det sallan finnatistik eller jamforbara produkter pa
marknaden. Eftersom Indien &r ett av varldens stdénder ar det viktigt att finna vilken
delstat eller omrade foretaget skall koncentrenaesablering till, detta betonar Anil (pers.
med., 2008) som anser det vara en viktig del i earkmadsundersdkning. Genom en
segmenteringsanalys gar det att utrona marknadehksimismer som varierar mellan olika
kulturer. For ett utlandskt foretag ar darfor egraenteringsanalys viktig. Da Indien ar ett av
varldens storsta lander ar det oerhort viktigtfiatta ratt omrade for sin etablering i Indien.
Eftersom Indien ar ett komplext land som ar uppbyygmanga individuella provinser anses
segmenteringsanalysen som en viktig framgangsfaidogtableringar i Indien.

6.5.3 Positioneringsanalys

Genom att positionera sig pa marknaden lyfter &iyet fram produktens position pa
marknaden, vilket anses som viktigt sa att foretagarknadsfor sina produkter till ratt
kundgrupp. Armstrong & Kotler (2005) menar att genpositionering av sin produkt lyfter
foretaget fram egenskaper som forknippas med ptedukOscarsson (pers. med., 2008)
framhaller komplexiteten med genomférandet av aitjpmeringsanalys eftersom marknaden
ofta ar outforskad. En positioneringsanalys mermeeHpers. med., 2008) ar viktigt eftersom
manga svenska foretag etablerar sig sent pa ftitivd@knader. Detta far inneborden att
internationella konkurrenter redan har etablegpsi marknaden och det ar oerhort viktigt for
nya foretag att identifiera sin position pd markemd! de fall det gar att genomféra en
positioneringsanalys bor den genomforas i Vadessialdl

6.5.4 Efterfrageanalys

Att genomfora en efterfrigeanalys anses av Dahlg§r&zatek (1990) betydelsefullt for ett
foretag for att dels bestamma efterfraigan men &wiendet pa en produkt pa en marknad vid
ett visst pris. Denna teori stimmer bra Gverens vaed-exe (pers. med., 2008) sager da han
anser att efterfrageanalysen ar av varde i Indieatt foretaget ska uppfatta behovet av deras
produkter eller tjanster. Det ar viktigt enligt Daten & Szatek (1990) att vid en
efterfrdgeanalys veta vem foretagets kunder arhoclsituationen ser ut for dessa samt vilka
faktorer som bestammer den framtida efterfragan, efterfragedeterminanter. Att besitta
kunskap om dessa efterfragedeterminanter ar entséitning for att klara av en
efterfrdgeanalys. Oscarsson (pers. med., 2008} atts#et &r viktigt att finna vilka foretagets
kunder ar pa marknaden och verkligen forsoka fossgdpa dessa och vad foretaget kan
tankas erbjuda konsumenterna som ar utvecklandefcobkttrande pa marknaden. For att
gora detta kravs enligt Svensson (pers. med., 2088) narvaro och stora undersdkningar av
landet vilket ocksa Fexe (pers. med., 2008) arBenom att inrikta verksamheten och dess
produkter kan foretaget nd en framgangsrik positi@mar Dahlgren och Szatek (1990) vilket
far medhall av Johansson (pers. med., 2008) soer séigféretagen som misslyckats i Indien
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har antingen missbedomt efterfragan eller inte ssgtasina produkter till den indiska
marknaden. Att anpassa sina produkter till denskalimarknaden ocksa Svensson (pers.
med., 2008) betyda allt da de annars kan bli olatkbeller ogillas av den indiska
befolkningen da annan kultur och marknad rader.

Dahigren & Szatek (1990) framhaller vikten av att fretag forsoker prognostisera
framtiden i efterfrdgeanalysen, vilket Fexe (pered., 2008) ocksd anser vara en viktig
faktor for att forutspa majlig forsaljning. Det daremot svart att finna tillforlitig data om

marknaden och kommande férandringar anser Osca(pgos. med., 2008). Gap-analysen
som Dahlgren & Szatek (1990) beskriver &r viktig &it belysa skillnaden mellan egen
forséljning och potentiell forséljning som ansesavaktuell for féretag som redan startat och
bedriver verksamhet pa marknaden och ar sadledesyingalys for Vaderstad-verken att
beakta vid en etablering.
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7 Slutsats

Syftet med denna uppsats ar att understka vikaggofer och tillvagagangssatt som kan
vara anvandbara for foéretag da en eventuell etahlgpa den indiska jordbruksmarknaden
ska goras. Nedan foljer de stora slutsatserna sam #ras av fallstudien, och kapitlet
innehaller faktorer som anses vara viktiga respektmindre viktiga att betanka vid en
etablering pa den indiska marknaden.

Viktiga faktorer och metoder:

» Att bygga goda relationer till foretagskontaktehdcamforallt arbeta for att etablera
ett natverk av kontakter pa olika nivaer i samha#iarskilt inom stat och myndigheter
for att enklare ta sig igenom byrakratin som rader.

« Bestamma hur foretaget ska agera mot den oerhind &brruptionen som rader i
landet. Detta ar ingen ny foreteelse for Vadersedten da foretaget bedriver
verksamhet i andra l&ander dar korruption ar forekamde.

» Riskanalys av det radande politiska laget i lamaét hur jordbrukspolitiken kommer
att forandras. En riktad analys mot omradet/omradanm foretaget har for avsikt att
etablera sig i bor genomforas.

« Vid den inledande etableringsfasen ar hansyn ¢ilhguka nyckelfaktorerna, sdsom
kultur, historia och traditioner viktigt.

e Att ha en inhemsk person anstalld pa foretag sobetar mot lantbrukare som
hanterar spraket och kan kommunicera pa ett bsitteVaderstad-verkens kundgrupp
ar lantbrukare och séaldes ar detta i dagslageyekeifaktor.

« Att vara en lokal aktor pa marknaden da landeekationsorienterat och affarer gors i
tillit till motparten.

* En marknadsanalys &r viktig men de olika analyseden varierar kraftigt i relevans
beroende pa om foretaget kommer tidigt eller semti iforhallande till sina
konkurrenter. | Vaderstad-verkens fall anses efigdanalysen vara den viktigaste for
att fa en uppfattning om potentiell férsaljning.

Mindre viktiga faktorer och metoder:

« Att lagga resurser pa att utdva lobbyverksamhet.

» Sveriges politiska omgivning och stéllning till aadénder.

» Exportkvoteringen, da den bara anvands i valdiggai omfattning och inte skulle
paverka Vaderstad-verken och deras jordbrukspredukt

« Det inhemska spraket ar inte viktigt for foretagnsgor affarer med andra foretag pa
den indiska marknaden da engelskan anses sonfcetispirak.
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