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Forord

Lantmastarutbildningen 4dr en trearig universitetsutbildning som omfattas av 180
hogskolepodng (hp) och avslutas med en kandidatuppsats som motsvarar 10 veckors
heltidsstudier (15 hp). Genomforandet av uppsatsskrivningen har varit larorikt, intressant och
krévt mer arbete dn berdknat. Vid vissa tillfdllen har vi stillt oss frigan varfor utsétter vi oss
for detta? Efter avslutat arbete kan vi nu konstatera att all tid vi lagt ner har varit vart médan
och vi kan nu presentera ett arbete vi kan vara stolta over. I vart arbete har vi inriktat oss pa
olika barridrer som forsvarar vid ett exportbeslut for svenska lantbrukare.

Idén till studien kom ursprungligen frdn Olof Christerssons egna erfarenheter och har direfter
omformulerats till dagens syfte. Vi vill tacka Olof for idéen och dven det stod han gett oss nér
vi behovt extra uppmuntran.

Vi vill dven rikta ett varmt tack till var handledare, Erik Hunter samt alla de som tagit sig tid
och deltagit 1 vara intervjuer och 6vningar. Utan er medverkan hade inte studien varit mojlig.

Alnarp, maj 2016

Ida Karlsson & Malin S6derman
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Sammanfattning

Virlden har sedan borjan av 1990-talet blivit allt mer globaliserad och med en 6kande
befolkningsmédngd har exporten av varor fatt en allt mer betydande roll i samhillet. Den
svenska exporten av jordbruksprodukter har pa senare tid okat, men trots att efterfragan pa
den globala marknaden Okar tvekar fortfarande méinga foretag infor exportbeslutet. EU skall
arbeta for en fri handel mellan medlemslinderna déir inga handelshinder far forekomma,
forskning visar att s& inte dr fallet. Andra internationella forskningsstudier har genomforts
som pavisar ytterligare handelshinder som skapar problem for exporterande foretag, dock
hittas inte minga studier om hinder som uppstir innan exportbeslutet tas. Studien vill belysa
vilka hinder blivande exportorer stoter pa da dessa star infor ett exportbeslut samt vilka hinder
som dr av storst betydelse. Studien vill dven belysa vilka hinder fran litteraturen som é&r
applicerbara pé det svenska lantbruket. For att avgrinsa studien ligger fokus pa export till EU
och alla intervjupersoner har exporterat till nagot EU-land.

Studien har genomfOrts genom att exporterande foretagare intervjuats samt studenter med
bakgrund inom lantbruket har fatt genomga en dvningssituation. Studenterna stilldes infor ett
scenario dir deras foretag skulle borja exportera, de tvingades dirigenom till att inforskaffa
sig information fOr att fatta ett exportbeslut. Efter det har svaren fran intervjuerna och
ovningarna jimforts for att finna hinder av betydelse.

Studien visade att de intervjuade exportforetagarna upplevde hindren vid exportstart som sma
och en tydlig koppling till tidigare forskning kunde goras. De intervjuade foretagarna
upplevde kulturella skillnader och svérigheterna att ta sig in pa in ny marknad var de storsta
hindren vid exportbeslutet. De tog dven upp svarigheterna att finna den nya marknaden som
en himmande faktor for foretag. Ovningspersonerna upplevde att de hade svart att finna
information om exporten relaterad till deras specifika produkter samt att de finansiella
svérigheterna verkade mycket himmande for dem.

EU skall arbeta for en fri handel mellan medlemsldnderna dir inga handelshinder fér
forekomma, men efter avslutat arbete kan slutsatsen dras att det finns flera olika faktorer som
hdmmar foretag. For att f& mer Overgripande information om det bor ytterligare studier
genomfOras for att befdsta studiens resultat ytterligare.



Abstract

The world has since the early 1990s become more globalized and with an increasing
population the exports of goods have gained an important role in the society. The Swedish
export of agricultural products has recently increased, but even though demand in the global
market increases many companies still hesitates facing the export decision. The EU are
suppose to work towards a free trade between member states where there are no trade barriers
for the exporting companies, but published research has revealed that this is not the case.
Other international research studies have been conducted and those display other trade
barriers that create problems for exporting companies, however, these studies doesn’t show
the obstacles companies faces before the decision of export has been taken.

This study highlights the obstacles potential exporters encounter when they are faced with an
export decision and the barriers that are of greatest importance. The study would also
highlight which obstacles from the literature that is related to Swedish agriculture. In order to
define this study's focusing on exports to the EU and all the interviewed companies have
exported to one or several EU country/ies.

The study was conducted by interviewing exporting companies and also let students with a
background in agriculture undergo an exercise where they had to face a scenario that their
company would begin exporting, and they were forced to gain the information to make an
export decision. After this, the responses from the interviews and exercises were compared to
find similar significant barriers.

The study showed that the interviewed export companies experienced that there were few
barriers before the export decision was made, you could also see a clear link between earlier
research and the result from the studies. The interviewed companies felt that cultural
differences and the difficulties of entering into new market were the biggest barriers to
overcome. They also mentioned the difficulty of finding the new market as an inhibitory
effect for the companies. The students who did the exercise felt that they had difficulties
finding information on exports related to their products and that the financial difficulties
seemed very inhibiting for them.

The EU are supposed to work towards a free trade between member states where there are no
trade barriers, but after this work it can be concluded that there are several factors that inhibit
companies to make the export decision. To obtain more comprehensive information about
this, further studies are needed to consolidate the results further.



Inledning

Bakgrund

Fran 1990-talet och framat har virlden blivit allt mer globaliserad och detsamma géller for
miljon foretagen arbetar i (Douglas and Craig 1992, Keegan 2002), framforallt exporten har
fatt en allt mer betydande roll (Kalm, 2015). Den stédndigt 6kade befolkningen gor att behovet
av export pa den globala marknaden okar for att kunna forsorja den vixande befolkningen
(LRF, 2011). And4 dr det ménga foretag som tvekar att ge sig in pa utlindska marknader. De
som forsoker stoter ofta pé stora problem, sdsom problem att komma in och fa sidlja sina
produkter pa den nya marknaden eller att finna bra distributionskanaler. Vilket hindrar dem
fran att na sin fulla potential (Leonidou, 1994).

Ett foretag som exporterar sina produkter far ménga fordelar; framforallt sprider foretaget sina
finansiella risker da de arbetar pd en storre marknad. Export krdver ofta féarre resurser én
forvéntat och skapar dessutom en storre flexibilitet for foretaget (Leonidou, 2004, Leonidou,
1995). Men det finns attityds-, strukturella-, produktions-, operativa hinder samt andra
faktorer som hindrar foretaget innan exporten kan komma igang (Bauerschmidt et al, 1985).
Hummles (1999) gjorde en studie didr han genom berdkningar och indelningar i olika
kategorier ville ta reda pd om handelskostnader har inverkan pa exportbeslutet. Han
sammanfattade studien med att handelskostnaderna varierade for olika foretag, bl.a. valet av
importland menar han gors for att f4 ner transportkostnaderna. Genom de berékningar som
utforts 1 studien pévisas det att det finns stora hinder som kan kopplas till handelskostnaderna.
Det geografiska avstdndet till importlandet har &ven det betydelse for foretagets
exportkostnader (Anderson et al, 2004, Eaton et al, 2002). Det kan &ven uppsta
handelkostnader i form av tullar i varierade storlek och omfattning (Asberg, 2011).

Tidigare studier har gjorts 1 dmnet bland annat inom USA:s pappersindustri. Sullivan,
Bauerschmidt och Gillespie (1985) gjorde en studie och kom fram till att hindren kan delas
upp i1 fem faktorer; regeringarnas handelspolitik, betydelsen av de avstind som rader inom
marknaden, bristande engagemang, yttre begransningar och rivalitet frdn konkurrenter. Av
dessa ansags de yttre begrinsningarna uppskattningsvis vara det storsta hindret medan
rivalitet frdn konkurrenter ansdgs vara det minsta. De Ovriga faktorerna ansigs vara mediokra
hinder i sammanhanget.

Sullivan och Bauerschmidt (1989) f6ljde senare upp sin tidigare studie med en jimforelse av
europeiska och amerikanska foretagsledares attityder gentemot internationell handel. Studien
pavisade bade likheter och skillnader mellan de europeiska och amerikanska respondenterna.
De europeiska foretagsledarna, likt de amerikanska, ansdg att regeringarnas handelspolitik
och marknadsvillkor var de storsta hindren. Storsta skillnaden mellan dem var att de
europeiska foretagsledarna menade att ursprunget till hindren kom fran foretagets egna
forhallanden. De amerikanska foretagsledarna ansag att hindren hade sitt ursprung fran det
egna landets forhédllanden. Andra studier pekar pé betydelsen av vilken attityd foretagsledaren
har till internationell handel samt att ledarstilen har stor inverkan péd fOoretagets framgangar
(Baum et al, 1997, Cavusgil, 2007).



Europeiska Unionen ir en stor aktdr inom vérldens handel. Deras roll dr av stor betydelse vid
import och export men handeln med EU kan vara komplex (Young, 2004). EU skall verka for
den fria rorligheten mellan EU:s medlemsldnder, rorelsefriheten bygger pa “De fyra
friheterna” (europeiska kommissionen 2014, s.3). De fyra friheterna gar ut pd att méanniskor,
varor, tjdnster och kapital skall kunna rora sig fritt inom EUs medlemslidnder (europeiska
kommissionen, 2014).

EUs roll &r att kontrollera sa Varldshandelsorganisationens (WTO) domar f6ljs samtidigt skall
de vidhélla den fria handeln mellan EUs medlemslidnder. Dessa tvéd roller gor att det kan
uppsta komplikationer 1 medlemslédndernas implementering av EUs forordningar (Young,
2004). EU har gjort anstrdngningar for att skapa standardregler vilka ska underlétta handeln
inom EUs granser (Vogel, 1997).

Sveriges marknad &r relativt liten och foretagen lever under hird konkurrens bdde frin
svenska aktorer samt aktorer frdn den internationella marknaden (Wikman, 2001). Vilket
leder till att foretag ofta letar efter nya marknader dér de kan exponera sina produkter for att
skapa en bredare kundkrets (Kaniya, 2013). Exporten av de svenska jordbruksprodukterna har
okat sedan 2006. Vilket delvis kan bero pd den forsvagade kronan gentemot Euron och
dollarn vilket gor det billigare for svenska foretag att exportera samtidigt blir det dyrare vid
import (Jordbruksverket, 2015). Den forsvagade kronan har med valutakursen att géra. Hur
valutakursen dndras paverkar inte bara handel med jordbruksprodukter, det dr ndgot som
paverkar all handel mellan olika ldnder. Ett av forhallandena som har verkan pa valutakursen
ar inflationsskillnaden mellan olika ldnder. Har ett land légre inflation jimfor med andra anser
de att deras valuta stdrks under en lidngre tid. Det stirker konkurrensfordelarna da produkter
fran det landet kommer vara billigare jamfort andra (Forex Trading).

Priserna pa livsmedel och jordbruksprodukter péverkas idag av den globala marknaden.
Diarmed &dr god marknadskdnnedom om hur konkurrensen, produktutbudet och
distributionskanalerna till det land exporten sker av stor betydelse. For att komma ifrén
beroendet av den inhemska dagligvaruhandeln kan exporten av livsmedelsprodukter stirka
marknaden positivt (LRF, 2011).

Studier har gjorts i Sverige om vilka faktorer som péverkar vid export av svenska livsmedel.
Kalm (2015) menar att det d4r kombinationerna och utnyttjandet av foretagets olika resurser
som gor foretaget unikt. Sammansittningen av foretagets resurstillgdngar utgor foretagets
mojlighet att lyckas vid export. Denna studie har framforallt fokuserat pd framgéngsrika
foretag och vilka de faktorerna &r med storst inverkan vid exportresultatet.

I Bendz, Nordfélt och Tinggrens (2013) studie undersoks hur svenska sma och medelstora
foretag hanterar exportbarridrer. I arbetet identifierades fem 6vergripande hinder vilka verkar
himmande for foretagens export. Dessa var marknadsforingshinder, administrativa-, statliga-,
genomforande- och miljobarridrer. Studien tar &ven upp att forskningen dr motsigelsefull och
menar att samma exporthinder hanteras olika beroende pa vilken forskare som genomfort
forskningen.

Om en koppling mellan Bendz et al (2013) till Sullivans et al (1985) studie gors visar det att
exporthinder ér ett komplext problem. Bada studierna visar pa att exporthinder existerar och
skapar svarigheter for foretagen. Young (2004) belyser i sitt arbete problematiken for hinder
vid export inom EUs medlemslidnder eftersom medlemslidnderna tolkar EUs forordningar



olika. For att komma ut pa exportmarknaden bor atgdrder goras som bygger pa foretagets
redan existerande styrkor (LRF, 2011).

Med denna bakgrund uppmirksammas att det finns en problematik vid export, bade nationellt
och internationellt. Vad som leder till att exportbeslutet fattas har det inte skrivits mycket om.
Den svenska exporten har kat enligt jordbruksverket (2016) och det finns beskrivet 1 tidigare
studier om att exporthinder kan forsvara. LRF (2011) skriver i sin livsmedelsstrategi att det
kommer att finnas ett 6kat behov for export av den orsaken att befolkningen Okar. For att
mota den okade efterfrigan vixer darmed behovet av fler foretag som kan exportera. Det
medfor ett behov att belysa problemen som uppsté innan beslutet fattas. Med det i tankarna
finns det belidgg for studien.

Da en dvervidgande del av de svenska foretagen dr smé (ekonomifakta, 2016) och SLU har en
bakgrund i lantbruket &r valet av inriktning smé lantbruksforetag. Genom att upplysa mindre
lantbruksforetag om de hinder som kan uppsta skapar denna studie en medvetenhet som skall
underlitta for dem, samt ge dem mdjlighet att vaga exportera.

Mal och syfte

Vi vill i arbetet urskilja vilka faktorer som skapar hinder nér en svensk lantbrukare vill borja
exportera inom den europeiska marknaden.

Vir studie skall visa vilka hinder som finns och om ndgot av dessa har storre betydelse dn
andra nér det géller foretags beslut att exportera.

Nar studien dr genomford och fardigarbetat vill vi ha kartlagt de faktorer med storst inverkan
pa foretagets exportbeslut. I vart arbete vill vi skapa en medvetenhet hos lantbrukare om vilka
hindren ir sé att de darigenom kan undvika dem.

Foljande fragestédllningar kommer att besvaras:

Vilka 1 litteraturen identifierade exporthinder kan kopplas till det svenska lantbruket?
Vilka hinder upplever den exporterande svenska lantbrukaren som mest relevant?
Finns det skillnader mellan forvintade och verkliga hinder vid exportbeslut?

Avgransning

For att avgrdansa oss och gora vart arbete tydligt kommer vi att arbeta med smé foretag inom
den svenska agrara niringen.

Vi har dven valt att avgrdnsa oss till att bara avhandla hinder som finns for lantbrukare som
vill exportera inom EU.



Teoretisk referensram

Det teoretiska ramverket inleds med att definiera begreppen lantbrukare, handelshinder och
smaforetag for att undvika tolkningsfel. Vidare presenteras den tillimpade teorin for detta
arbete, samt vad tidigare forskning har funnit och presenterat for resultat. Det summeras for
att skapa ett ramverk att anvidnda 1 arbetets analys och diskussion.

Definitioner

De foretagare som har medverkat i studien verkar inom den agrara niringen och dr dédrmed
lantbrukare. Det faktum att svenska lantbruksforetag Overvdgande 4r sma foretag
(ekonomifakta, 2016) gor att en definition av sma foretag kommer goras. For att undvika
missuppfattningar definieras lantbrukare och sméforetag. I arbetet kommer respondenterna i
intervjuerna representeras av lantbrukare och nimnas som foretagare. Eftersom arbetet bygger
pa att identifiera olika hinder som uppkommer vid exportbeslut och for att undvika
tolkningsfel kommer dven vad som definieras som ett handelshinder beskrivas.

Lantbrukare

Lantbrukare, jordbrukare eller bonde har samma definition. Enligt nationalencyklopedin
(2016b) dr en bonde ndgon som kan forsorja sig och sin familj genom att driva ett lantbruk
oberoende av andra. Historiskt sett har denna definition varit korrekt. Men 1 dag éar
lantbrukaren mer beroende av andra och definitionen av en lantbrukare maste ses frén ett
storre perspektiv. En lantbrukare maste vara mer effektiv och medveten om allt fran hur
borsen fungerar, till att veta hur lagar ska tolkas och vilka regler som géller (Lundell, 2014a).
Lantbrukaren av i dag bor vara en entreprenor for att Gverleva (Lundell, 2014b).

Smaforetag

Enligt EU bygger definitionen pa antalet anstdllda personer och foretagets ekonomi. “Fran
och med 1 januari 2005 géller en rekommendation fran EU om definitionen av mikroforetag
samt smi och medelstora foretag, SMF.” Enligt SMF-definitionen &r smé fristdende eller
samarbetande foretag som har farre dn 50 arsanstéllda och omsitter mindre dn 10 miljoner
euro per ar (Tillvaxtverket, 2016).

Handelshinder

Inom EU ska det rdda fri rorlighet och foretag ska ha rétt att importera och exportera fritt
inom EUs grinser. I teorin betyder det att import och export inte fir hdmmas av
myndigheterna eller andra forhéllanden som paverkar handeln negativt. Men i praktiken
fungerar det inte alltid. I en viss utstrickning utdvas dndd myndigheternas makt vilket leder
till att export och import motverkas. Alltsd uppstir handelshinder vid olika tillfallen.
(Europiska unionen, 2016, Kommerskollegium, u.4.).
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Teori

Forfattarna skall besvara tre fragestillningar; vilka i litteraturen hittade exporthinder kan
kopplas till det svenska jordbruket (se nummer 1, figur 1). Vilka hinder upplever den
exporterande lantbrukaren som mest relevant (se nummer 2, figur 1) samt finns det skillnader
mellan forvintade och verkliga hinder vid exportbeslut (se nummer 3, figur 1)?
Sweetspotteorinsom illustreras nedan (se figur 1) anvénds for att avisa pd hur olika
skdrningspunkter och 6verlappningar kan placeras om informationen fran deltagarna i studien
stimmer med forfattarnas teoretiska utgangspunkt. Sweetspotteorin bygger pa hur ett foretag
skall anvidnda sina resurser bést och hur foretaget kan skapa en strategi (Collis & Rukstad,
2008). Genom att anvinda denna modell skapas mojlighet att fa fram om det det som tidigare
forskning, exporterande foretag och icke exporterande foretagare upplever som exporthinder
overensstimmer med varandra. Mojligheterna att skdrningspunkterna och dverlappningarna
kan forflyttas gor att forfattarna anser att denna metod gar att applicera pé studien.

Tidigare forskning bygger pa redan exporterande foretags upplevelser och de hinder dessa
upplevde efter exportstarten. Vilka hinder foretagen upplevde innan exportbeslutet fattades
finns inte beskrivet lika vél 1 litteraturen och risken finns att foretagarna har fortrangt dessa
hinder. Forskning visar att nér en person har gatt igenom en process okar risken att minnet av
hindelsen prédglas av hur resultatet av processen blev (Hoffrage, Hertwig & Gigerenzer,
2000). Darfor fortrangs ofta problem om utfallet av processen varit god (Hoffrage, Hertwig &
Gigerenzer, 2000). Genom att kontakta icke exporterande personer och lita dem genomga
exportprocessen kan hinder upptickas, sedan kan en jamforelse goras om deras svar
overensstimmer med de exporterande foretagens upplevda hinder.

Tidigare
Forskningshinder

Icke exportorers
patraffade hinder

3

Fig. 1: Sweetspotteorin utvecklad av forfattarna, Karlsson & Soderman, 2016
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Forskning

For att kunna svara pé fragestéllningen om vilka hinder fran litteraturen som kan kopplas till
det svenska lantbruket, behovs ett kapitel med tidigare forskning. Det for att ha ett underlag
till analysen. For att skapa struktur och underlétta for ldsaren delas hindren in i grupper som
bygger pa Leonidous (2004) forskning. Denna forskning avser mindre foretag utan specifik
bransch och ar dirfor applicerbar pa arbetet.

En av frigestillningarna gar ut pa att finna hinder vid exportbeslutet och darfér har
beslutfattarmodellen anvants som grund. Beslutsfattarmodellen har flatats in och kopplats till

de olika grupperna for att skapa en rod trad genom referensramen. Bilden nedan (se Fig. 2)
visar vilken del av beslutsfattarmodellen som kan kopplas till vilken/ vilka barridr/er.

Sleg 1 Sleg 2 Sleg 3 Sleg 4 Sleg 5
Ldentifiering Informations Bedbmning {renomitrandet Litvirdering
av lJrnhh.m insamling av aliernaliv
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Fig. 2: Egen bearbetning av Beslutsfattarmodellen (Ingram, 2016), Mossberg,
(2012) och Leonidous (2004) barridrsmodell. (2016).

Interna barriarer

Exporthinder delas ofta upp i interna och externa barridrer. Interna barridrer bygger pa hinder
som har sitt ursprung inom foretaget till exempel resurser, organisationsstruktur och om
foretaget har exporterat forut. Interna barridrer kan 1 sin tur delas in 1 olika grupper, till
exempel informationsbarridrer, funktionsbarridrer och marknadsforingsbarridrer (Leonidou,
2004).

Informationsbarriarer

Innan ett foretag borjar exportera maste forst tanken pd export uppkomma och foretagaren
méste identifiera om det finns en potentiell ny marknad utomlands. Det kan vara svart for
foretag att komma 1 kontakt med de nya marknaderna samt identifiera mojligheterna pa dessa
(Leonidou, 2004). Identifieringen av att det finns en mdjlighet att exportera och att det ar
nagot som foretaget maste ta stéllning till dr forsta steget 1 beslutsprocessen, forsta steget i
beslutsfattarmodellen namnges vanligtvis som identifiering av problem men i resterande del
av arbetet beskrivs beslutsfattarmodellens steg ett som mgjlighet att exportera (Ingram, 2016,
Mossberg, 2012).
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Nar foretaget har identifierat att det finns en potential pa den utlindska marknaden bor
foretaget borja soka information. Informationen &r viktig for att klargora vilka mojligheter
som finns och vad som behdvs for att genomfora dessa och ses som andra steget i
beslutsprocessen (Ingram, 2016, Mossberg, 2012). For att forhindra att handelshinder
uppkommer &r kunskap en utav de viktigaste forebyggande atgdrderna. Om foretaget redan
innan beslutet om exporten har gjort en noggrann undersdkning om forutsédttningarna for
landets import kan handelshinder undvikas (Osarnkhoe, 2005).

Dé ett foretag skall borja soka information kan de finna sd kallade informationsbarriérer, de
uppstdr nir ett foretag forsoker finna information om en ny marknad. De barridrer
uppkommer framforallt ur svarigheterna att hitta relevant information som inte dr missvisande
eller manipulerad. Informationsbarridrer tdcker dven svarigheterna att skapa kontakt med nya
utldndska kunder (Leonidou, 2004).

Det finns flera olika sitt att inforskaffa sig information och kunskap; ett &r att foretaget
skaffar sig ett brett kontaktndt i importlandet (Baum et al, 1997). De kan hjélpa foretaget att
skaffa information om marknaden och konkurrensen samt agera som inkSrsport for
exportforetagen till den nya marknaden (Baum et al, 1997). Ett kontaktnit gor att det finns
mojligheter att paskynda processen, da andra kontakter troligen kan guida foretagaren 1 hur de
ska gi tillvdga. For att minska bade arbetsbordan och kostnaderna vid export kan det vara bra
att ha mellanhénder for att fa en smidig 16sning. (Benz et al, 2013). Ett kontaktnét kan dven
hjélpa exporterande foretag att undvika kulturkrockar som kan uppstd mellan ldnder. En
aspekt att ta hédnsyn till &r vikten av fortroende mellan exportforetaget och kontakterna i
importlandet for att samarbetet skall bli lyckat (Baum et al, 1997).

Ett annat sitt att inforskaffa information om importlandet &r nir foretag soker information pé
internet. Internet har sénkt barridrerna och gjort det enklare att finna information och etablera
foretaget pA en ny marknad, men det finns risk att den information foretaget finner ar
manipulerad av redan etablerade foretag. Det dr en risk da det blir svarare att lita pd
information hittad pé internet. Alltsa &ar det léttare att finna information trovérdig om den
kommer fran en part som foretaget redan har fortroende for. Dérfor &r internet mer ldmpat
som forum for att visa fOretagets ndrvaro samt soka mer allmén information &n att anvinda
som bas for foretagets exportbeslut (Lee & Choi, 2003).

Funktionsbarriarer

Niér foretagaren soker information dr det viktigt att denne finner s mycket information som
mojligt om de processer och ménniskor (Tutorialpoint, 2016) som kommer att involveras 1
exportbeslutet. Aven denna del kan kopplas till det andra steget i beslutsfattandet, da
manniskor dr en del av informationsansamlandet (Ingram, 2016, Mossberg, 2012).

Funktionsbarridrer dr hinder som skapas ur det egna foretaget. Det kan till exempel vara att
foretagets personal dr otrdnad och inte har tillrdcklig kunskap for att klara exporten. Ett annat
problem é&r att det inte finns tillridcklig tid att avsitta till exporten da foretag ofta tenderar att
fokusera framst pa sin inhemska marknad (Leonidou, 2004).

Hur kunskap formedlas inom fOretaget &r dven det en viktig faktor for foretagets

exportframgangar. Har foretaget en trygg och Oppen milj6 som underlittar formedling av
kunskap inom foretaget gor det att foretaget har en bra grund att basera sina exportplaner pa.
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Det for att det dr personerna inom foretaget som ligger till grund for foretagets framgéngar
(Lee & Choti, 2003).

Produktionskapaciteten &r ofta mindre hos sma foretag vilket kan verka hdmmande nér
foretaget skall exportera. De finansiella svérigheterna som uppstir vid export faller ocksa
under denna kategori. (Leonidou, 2004). Vid export uppkommer extra handelskostnader som
inte finns nér foretaget sdljer sina produkter pa den inhemska marknaden till exempel
certifieringskostnader, tullkostnader (utanfér EU) etc. Dessa kostnader ar ett av de storsta
hindren vid export och gor att foretagare ofta tvekar infor exportbeslutet (Baum et al, 1997,
Hummel, 1999).

Marknadsféringsbarriarer

Efter att foretagaren har samlat den information denne tros behdva for exportstarten, bor en
lista goras med mojliga utforanden eller alternativ (Ingram, 2016, Mossberg, 2012) till
exporten. Denna lista bor innehdlla 1dmpliga atgédrder for att foretaget skall ta sig in pd de nya
marknaderna.

En nodvindig atgérd kan vara att fordndra ndgon del av produkten for att passa de nya
marknaderna. Det dr ofta svart for sma fOretag att anpassa sina produkter och marknadsforing
efter den utlindska marknadens regler och smak. Priset for sma foretags produkter dr ofta
hogre dn storre foretag dd de inte kan ta del av stordriftsfordelar. Stordriftsfordelar innebar
desto storre producerade kvantiteter desto lagre produktionskostnad. Det medfor svérigheter
for sma foretag att konkurrera med storre foretag om priset. (Leonidou, 2004). Dessa kallas
marknadsbarridrer.

Marknadsbarridrer fokuserar pa foretagets produkter, priser, distribution, logistik samt
marknadsforingsatgérder och anses ofta vara den barridr som har storst paverkan pé foretagets
exportbeslut (Leonidou, 2004).

Valet av distributionskanal dr hogst vésentlig om foretaget ska nd framging pa den
internationella marknaden (Bengtsson & Froda, 2008). Det kan vara svért att fa tillgdng till
utldndska distributionskanaler da de kan anvindas av konkurrenter eller s& finns det en aktor
som styr over landets distribution. Foretag viljer ibland att gd genom en grossist eller andra
mellanhidnder, det kan vara riskabelt d& foretaget tappar en del av kontrollen &ver sina
produkter. Logistikproblem kan uppsta da foretaget kan ha svart att hantera forseningar eller
okade transportkostnader (Leonidou, 2004).

Efter att foretagaren har utformat olika handlingsalternativ och hur de skall genomforas bor
for- och nackdelar jamforas. Sedan bor det handelsalternativ vdljas som har storst chans att
lyckas till 14gsta kostnad, det utgor tredje steget i beslutsmodellen (Se figur 1). I vissa fall kan
mer information behdvas och dd bor foretagaren aterga till steg ett eller tva. Det kan dven vara
bra att diskutera alternativen med en utomstiende for att fa nya perspektiv innan det
slutgiltiga beslutet tas (Tutorialpoint, 2016).
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Externa barriarer

Nér beslutet om export &dr fattat gir foretagaren over till handling. Det ar viktigt att alla
anstdllda jobbar mot ett gemensamt mal (Tutorialpoint, 2016). Det ar fjirde steget i
beslutsmodellen, dd genomforandet av beslutet verkstélls. Nir foretagaren borjar exportera
finns risken att denne rdkar ut for externa barridrer. De externa barridrerna &r mer
okontrollerbara och beror framforallt pd marknaden foretaget agerar pa. De delas in i
undergrupper; administrativa-, statliga-, genomférande- och miljoméssiga barridrer
(Leonidou, 2004).

Administrativa barriarer

Administrativa barridrer fokuserar pd de operativa aspekterna i exporten. Obekanta export-
och dokumentationsprocesser brukar vara himmande fér sma foretag di det forknippas med
okade kostnader samt tidsddslande dokumentationsarbete. Kommunikationen mellan foretag
och kund sker mellan olika ldnder. Vilket Okar risken for missforstind samt felaktig
aterkoppling fran kunder. Ett vanligt forekommande fenomen péd utlindska marknader &r
langre kredittider &n 1 Sverige, det leder till att foretaget maste ha béttre likviditet for att klara
av att hantera de langre kredittiderna (Leonidou, 2004).

Statliga barriarer

De statliga barridrerna kan delas in i tvA omrdden. Det ena &r regeringens ovilja att hjélpa
exporterande fOretag eller nédr regeringens forsok till hjélp slir fel och istéillet himmar
exporten (Leonidou, 2004).

Det andra omradet dr hur regelverket utformats, dven hér skapas en himmande effekt om
reglerna motarbetar export 1 stillet for att underldtta. Regler skall vara lika for alla och inte ge
vissa foretag fordelar. Myndigheterna kan genom formanliga subventioner, kreditlan eller
vara dterhdllsamma med kontroller underlétta for foretag. I manga fall vet dock inte sma
foretag hur de kan nyttja den hjilp som finns (Leonidou, 2004).

For att hjdlpa exporterande foretag har Business Sweden (2015) skapat exportguiden som ger
rdd och tips pa vad foretag bor tinka pd nér de skall exportera. Allt for att undvika problem
som kan uppstd. Business Sweden belyser regelverk, dokumentkrav och hur tullar och
avgifter fungerar. Det som tycks vara enkelt kan vara komplicerat, som att l9sa transporten pa
ett smidigt satt. Diverse utbildningar anordnas for att underlitta vid exportbeslut.

Genomforandebarriarer

Kunder har olika vanor och attityder beroende pa vilket land exporten sker till, det kallas
kulturskillnader och styr mycket 6ver kundernas kopmonster. Vilket leder till att foretaget
maste anpassa sina produkter och marknadsaktiviteter for att attrahera utlindska kunder. Det
kan vara svért for smd foretag med mindre resurser. (Leonidou, 2004). Ett litet foretag har
ofta svart att konkurrera med de inhemska aktérerna da de ofta har skapat sig ett etablerat
varumérke och kdnner till landets kultur (Leonidou, 2004, Bengtsson & Froda, 2008). Det
leder till att de inhemska aktorer har ett forsprdng gentemot andra utlindska foretag som vill
etablera sig pa marknaden (Leonidou, 2004).
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Nér handelshinder uppkommer &r det situationsanpassat och beror ofta pa en kombination av
ett flertal hinder (Bendz et al, 2013). Manga av handelshindren uppkommer inom det egna
foretaget till exempel genom hur foretagsledarens agerar, brister i foretagsorganisationen. Det
kan dven vara nagot historiskt som ligger till grund for handelshindren (Leonidou, 2004).
Foretagsledaren tar det avgorande exportbeslutet (Baum et al, 1997, Cavusgil, 2007). Darmed
har foretagsledarens attityd och ledarstil en stor roll (Baum et al, 1997, Cavusgil, 2007) samt
vilken kunskap denne besitter (Bengtsson & Froda, 2008).

Hur stora resurser och foretagets kombination av dessa spelar roll hur foretaget tar sig in pa
den internationella marknaden. Ett foretag kan kombinera sina resurser pa ett sitt, ett annat
foretag kombinerar samma resurser pa ett helt annat sétt. For att nd framgéng vid export géiller
det att kombinera resurserna ritt och pa basta sétt (Kalm, 2015).

Miljobarriarer

Dessa barridrer dr svara at kontroller da de snabbt &@ndras och ofta utan férvarning (Leonidou,
2004). Ett lands ekonomi paverkar om det &r attraktivt att exportera till, vid lagkonjunkturer
kan t.ex. kundernas kopkraft minska och importen paverkas negativt (Baum et al, 1997,
Hummel, 1999). Valutarisker vid véxelkurs kan verka ogynnsamt om handeln sker i olika
valutor. Lander med ostabil ekonomi och politisk orolighet ddr samhéllet dr korrupt med
etniska spdnningar paverkar exportoren negativt. Ett importland kan begrinsa exporten
genom regler och priskontroll (Leonidou, 2004).

Olika affarsmetoder utdvas i olika ldnder, det kan vara pafrestande for en ovan exportor. De
sociala koderna inom spréket bade verbalt och kroppsligt samt att kunna tolka de kulturella
ramverken dr av stor vikt, men kan vara svért for det mindre foretaget att utreda. Trots att ett
land upplevs ha en kultur lik fOrtagets egna brukar det &ndd finnas skillnader bade pa
marknaden och hur handeln fungerar. Det skapar en marknadsbarridr mellan export- och
importlandet, det dr ett problem som foretagen maste arbeta med for att forebygga (Leonidou,
2004).

EU har stor inverkan pa handeln i Europa och det dr EUs liberala syn pd medlemslidndernas
olika tolkningar av EUs lagar som skapar oenigheter for hur foretagen skall agera med sina
produkter. Det samt att EU skall agera kontrollant 4t Viarldshandelsorganisationen (WTO)
skapar handelshinder och dessa ar svéra for foretag att komma runt (Young, 2004).

Det sista steget 1 beslutsmodellen kommer efter att exporten dr genomford da foretagaren skall
utvirdera sitt agerande. Denne bor kontrollera om det dr ndgot som kan forbéttras under
beslutsfattandet samt om nagonting inom det fattade beslutet maste korrigeras. (Tutorialpoint,
2016). Eftersom denna studie fokuserar pa beslutsfattandet och vilka hinder som uppkom
diaromkring dr det en punkt som det ej kommer ldggas mycket vikt vid.
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Summering av referensramen

Det dr manga faktorer som inverkar pa foretaget vid ett exportbeslut. Tidigare studier visar att
hindren som uppkommer ofta dr situationsanpassade samt bestar av olika konstellationer av
regler och hinder (Bendtz et al, 2013). Kombinationen av fOretagets resurser avgdér om
exportforsoket blir framgangsrikt (Kalm, 2015).

Informationssokande genom internet har blivit allt vanligare dock bor foretaget vara
kallkritiskt och kontrollera kidllorna noggrant (Lee & Choi, 2003). En viktig del i1
beslutsprocessen dr sidkerstdllandet att det verkligen finns en efterfrdgan av produkten pa den
tilltinkta marknaden (Ingram, 2016, Mossberg, 2012). Personalens okunskap och frdnvarande
engagemang kan pdverka exportbeslutet negativt, d4& de 4r en del av organisationen
(Leonidou, 2004, Ingram, 2016). Foretagets finansiella forutsittningar dr ndgot som har en
aktiv del 1 exportbeslutet. (Baum et al, 1997, Hummel, 1999).

Vid en beddmning om exporten skall genomforas bor dven vilka anpassningar av produkten
som behovs for att passa pa den nya marknaden tas i beaktelse (Leonidou, 2001). For att vara
sdker pa att ritt beslut fattas bor alternativen jdmforas noggrant (Tutorialpoint, 2016).
Foretagsledningens attityd och kunskap (Bengtsson & Frodd, 2008) om export har stor
betydelse vid ett beslutsfattande da foretagsledningen fattar det avgorande beslutet (Baum et
al, 1997, Cavusgil, 2007) deras engagemang paverkar dven utfallet av exporten.

Forfattarnas teori dr att exporterande foretag fOrtrdnger vissa hinder som uppstod innan
beslutet om export fattades, forfattarna vill finna vilka dessa fortrangda hinder é&r.

Det finns manga faktorer att ta hinsyn till vid beslutsfattandet. Genom beslutfattarmodellen
som anviands i studien soks hindren som inte visas 1 tidigare forskning. Forskningen tar upp
manga olika hinder som forsvarar vid export, men inte tydligt vilka som ar avgorande for att
fatta beslutet om exporten skall bli av.
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Val av metod och material

I véar studie vill vi frdn foretagarnas synvinkel hitta de hinder som uppkommer vid
exportstarten. Vi vill dven hitta de problem som blivande exportorer stoter pa ndr de borjar
fundera och gora efterforskningar. For att fa en helhetsbild kommer vi kartligga de mest
upplevda hindren som dyker upp och varfor. Vi vill angripa var frigestillning genom en
kvalitativstudie som bygger pa en semistrukturerad djupgéende intervjustudie och en
simulationsévning med intervju som grund.

Kvalitativ metod

En kvalitativ metod dr nir en forskare vill upptdcka och urskilja speciella egenskaper hos
nagon eller nagot till exempel hur respondenten upplever ett visst fenomen eller hur denne
upplever sin livssituation. Den kvalitativa forskningen riktar sig framforallt p4 de “mjuka”
virdena (Patel, Davidson, 2003) och att inforskaffa djupare kunskap frén ett fatal
respondenter (Holme, Solvang 1997). Eftersom studien vill finna de hinder som uppstar vid
exportbeslut och vilka som dr av betydelse, ar det [ampligt att anvdnda en kvalitativ metod dér
foretag med erfarenhet deltar.

Semistrukturerad intervjustudie med personligt méte

For att kunna utfora intervjuerna bor det upprittas en intervjuguide som bestar av fragor som
ar relevanta och kopplade till problemet. For att genomfora en semistrukturerad intervju ér det
viktigt att f4 respondenten att kénna sig avslappnad och bekvidm. Det kan vara till fordel att
borja skrapa pa ytan for att under intervjuns gang ndrma sig kérnan av problemet. Guiden som
skapas &r for att hélla sig inom ramen for &mnet, men det ska ges utrymme under intervjun till
att utveckla frdgorna (Dalen, 2007). For att kunna fa en helhetsbild hur exportbeslutet togs ar
det viktigt att stélla foljdfradgor som leder till ett mer utvecklat svar.

Telefonintervju

I de fall dér foretagarna inte hade tid eller avstdndet var for stort for ett personligt mdte
gjordes en telefonintervju. Enligt Stoehr (1968) kan det avldsas ménga olika toner 1 en rost
och mottagaren kan genom det forsta avsindarens karaktir. Om fradgorna istéllet sénds till
respondenterna nerskrivna okar risken for feltolkningar da respondenterna kan ldsa frigorna 1
en annan ton dn vad som var fOrfattarnas mening frdn borjan, vilket kan dndra bade
respondentens och forfattarnas instédllning till varandra (Stoehr, 1968).
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Simuleringsévning med intervju som grund

Utférande av en simuleringsdvning skapar en situation for deltagarna som kan intriffa i ett
verkligt sammanhang (CEB, 2016). De skall tridnas infor att kunna fatta rétt beslut vid ritt
tillfalle, vidare vilka konsekvenser beslutet som fattades har och hur de 16ses om de
uppkommer i verkligheten (VSL system AB, 2016). Simulationsovningar anvinds mycket
inom utbildningen av vérdpersonal da den skall efterlikna och lata elever och personal
uppleva “verkliga” hindelser (Okuda et al, 2009). Genom att fOrsoka efterlikna en
simuleringsévning med fragor som grundar sig i en intervju utvecklas en situation som skulle
kunna ge en mer trovirdig studie.

Intervju-uppbyggnad

Intervjun bygger pd hur Holme och Solvang (1997) beskriver hur en intervju bor utfoéras pa
bésta sitt.

Deltagna blev tillfragade om de ville vara en del i studien och har deltagit av egen vilja. Vid
forsta kontakten presenterades syftet med studien for att kunna ge respondenterna
mdjligheterna att utvirdera om de tillforde rétt bakgrund till studien. Dérefter triffades
forfattarna och respondenterna pd foretagarens kontor dér intervjun dgde rum i de fall ett
personligt mote skedde. Valet av intervjuplats var medvetet da forfattarna ville att foretagna
skulle sig kénna trygga.

De telefonintervjuer som utfordes var uppbyggda pad samma koncept som vid det personliga
motet. Har var det dock dnnu viktigare att fragorna inte kunde misstolkas och forfattarna
upprepade sig for att sdkerstdlla att de uppfattat respondentens svar korrekt.

Som ndmnts tidigare anvindes en intervjuguide som ett verktyg vid uppbyggnaden av
fradgorna. Under intervjun anvéndes ett frageformuldr som kan liknas vid en intervjuguide. Det
underlattade for att hitta tillbaka till rétt spar vid tillfallena frageformuldret frangétts nar
foljdfragor stillts. Bdda forfattarna deltog 1 intervjun var av den ena stillde fragorna, medan
den andra forde anteckningar. For att sdkerstdlla att ingen information missades spelades dven
intervjuerna in. Nir intervjun utférdes var forfattarna noga med att vara raka och tydliga med
sina frdgor. Om respondenten upplevdes tveksam upprepades fragan igen for att sékerstélla att
de hade uppfattat fragan rétt. Vid intervjun var det viktigt att inte paverka respondentens svar
genom att ge kommentarer som kunde uppfattas som ledande, utan intervjun fick ta tid. Da
det anvinds en kvalitativ metod har foretagare som varit insatta i problemet deltagit for att fa
ett resultat som dverensstimmer med verkligheten.

Efter avslutad intervju sammanfattade forfattarna materialet genom att lyssna pa
intervjuinspelningen och jimforde med de nedskrivna anteckningarna. Varpa
sammanfattningen skickades till de intervjuade personerna for fi en respons s& svaren var
korrekt uppfattade.
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Val av intervjufragor

Kontroll-fragorna (se bilaga 1) som anvénds i intervjun betrdffande alder, anstéllda och vilka
lander exporten sker till m.m. (se bilaga 1) har betydelse for att se om det utgér nagon
koppling till exportbeslutet. De djupare intervjufragorna bygger péd tidigare utforda
intervjustudier av Kalm (2015) och Bendz et al (2013). Dessa har dterkopplats till tidigare
forskning for att kunna hérledas till de interna- och externa barridrerna.

For att komma in pa djupet stilldes foljdfragor pa de svar som respondenten gav. For att
bekrifta om fragan uppfattats ritt gavs en tolkningsfraga, dér svaret fran respondenten
uttrycktes som en motfraga istéllet (Kavle & Brinkmann, 2014).

Ovningsuppbyggnad.

Forfattarna valde att genomftra en simulationsdvning baserad pa intervjufrdgorna fran
intervjuerna (se bilaga 1), det for att fa ett jamforbart resultat mellan vningspersonerna och
de intervjuade foretagarna. Ovningspersonerna genomgick en intervju med en mindre vning
infor en eventuell export for att finna hindren som kan uppsta.

Niér forfattarna traffade 6vningspersonerna var det i ett avskilt rum med tillgéng till dator och
nérhet till ett informationscentrum. Valet av plats var {for att ge 6vningspersonerna de bista
forutsédttningarna till att inforskaffa sig information.

Ovningen inleddes med att personerna informerades om syftet och tillvigagdngssittet for
simuleringsdvningen. Efter det stilldes kontrollfragor (se bilaga 1) som var uppbyggda pa de
tidigare intervjuade exportforetagens fragor for att kunna dra paralleller mellan dem.

Under intervjun och dvningen deltog bada forfattarna varav en stillde frigorna medan den
andra skrev anteckningar. Hela hindelseforloppet spelades in for att forfattarna inte skulle ga
miste om vérdefull information.

Nar kontrollfrdgorna var besvarade bads Ovningspersonerna vilja ett land som de skulle
exportera till for att sedan hitta information om tillvigagangssattet. Forfattarna fortydligade
att det var en praktisk 6vning diar Ovningspersonen var tvungen att fi fram fakta till sina
antagande.

Under simuleringsévningen gavs dvningspersonerna mojligheten att soka information hur de
ville. De gavs mdjlighet att anvidnda internet, telefon, bibliotek och 6vriga informationskéllor.
Medan 6vningen utfordes observerade forfattarna och stillde frdgor (se bilaga 1) som var
baserade pd de exporterande foretagarnas djupare intervjufrdgor. Det gjordes for att forsta
processen samt fa ett trovardigt material som gér att jimfora mot varandra.

Vid avslutad 6vning fick dvningspersonerna frigan om de skulle kunna ta ett exportbeslut
med den information de tillgodosett sig med under 6vningen.

Den insamlade informationen fran Ovningspersonerna sammanstdlldes av forfattarna och
jdmfordes med informationen fran foretagarna som idag exporterar. Genom denna jimforelse
forvintade sig forfattarna hitta olikheterna och ddrmed fa svar pa fragestdllningarna.
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Urval

For att hitta rétt lantbrukare som passade i intervjustudien har snobollseffekten anvénts, vilket
menas att fran den forst kontaktade lantbrukaren erholls tips om andra relevanta kontakter
(Halvorsen, 1992). Valet av lantbrukare var av den karaktir att de genomfort export tidigare
och visste hur hindren uppkom. Samt hade mindre &n 50 arsanstillda. Lantbrukarna var
intressanta 1 arbetet da de kunde bidra till svar pa fragestéllningen.

Vilka hinder upplever den exporterande svenska lantbrukaren som mest relevant?

Deltagarna i den situationsanpassade simuleringsévningen var studenter som inom en snar
framtid skulle ta dver driften av ett lantbruk och ha en ledande position. Vidare var deltagarna
verksamma inom olika omraden inom den agrara ndringen. De inriktar sig pd bland annat
mjolk-, kott-, spannmal- och gronsaksproduktion. Urvalet speglar de som i framtiden skulle
kunna stéllas infor ett exportscenario (VSL system AB, 2016). Deras deltagande var intressant
dé de kunde ge svar pa friagestillningen.

Finns det skillnader mellan forvantade och verkliga hinder vid exportbeslut?

Nedan ges en beskrivning av de intervjuade personerna och dvningspersonerna. I studien har
sju foretagare intervjuats om deras erfarenheter om export. En simuleringsdvning har d@ven
utforts pa sex studenter som har mojlighet att ta dver ett redan aktivt foretag om hur de
uppfattar exportprocessen. For att undvika igenkdnning och underlitta l4dsningen har
personerna fitt fiktiva namn for att skapa anonymitet.

Presentation av intervjupersoner

Bertil 46 &r och foretagare med en gymnasieexamen inom lantbruk samt en tio veckors
ekonomiutbildning. Hans foretag har funnits i 24 &r och har exporterat i 17 ar. Pa fortaget
arbetar 50 drsanstillda samt 100 sdsongsanstdllda. Foretaget inriktar sig pd odling av olika
farska gronsaker. Malgruppen é&r industri och dagligvaruhandel, bade pa den inhemska och pa
export marknaden. Exporten sker idag framfGrallt till Italien och Finland.

Rune 68 ar och lantmadstare, hans foretag har funnits 1 14 &r och har exporterat 1 ungefdr tio ar.
Pé foretaget arbetar endast Rune och hans fru. Foretagets inriktning dr formedling av potatis.
Malgruppen som de levererar till dr storre kedjor inom Sverige och grossister i utlandet.
Foretaget exporterar idag till Danmark, Spanien, Norge, Saudiarabien samt till Baltikum.

Agronomen Anna och hennes make som &r i 50 arsaldern ingér i en ekonomisk forening sedan
sex ar tillbaka. Foreningen har exporterat sedan 2012 och har inga anstdllda. Foretaget
produktionsinriktning &r svamp. Deras maélgrupp &r restauranger och grossist i Danmark,
Estland, Finland, Schweiz samt Norge.

Nisse dr en agronom i 50 arsdldern som driver ett lantbruksforetag sedan 14 4r tillbaka. Han
driver dven ett exportforetag sedan 2010 som exporterar svenska lantbruksprodukter till
Danmark. Foretaget har inga anstéllda och levererar direkt till danska livsmedelsbutiker.

Nina 50 &r driver ett foretag sedan 2010 och har en gymnasieutbildning. P4 foretaget jobbar 2

anstdllda de producerar naturprodukter till restauranger och butiker. Hon har exporterat vid
enstaka tillfallen till Dubai.
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Simon 55 &r agronom samt driver ett exportforetag sedan 2004. Foretaget har fyra anstéllda
och inriktar sig pa utsidde, livsmedelsprodukter samt skott och groddar. Mélgruppen for
exporten &dr skott och groddproducenter, livsmedelsforetag och AGRO branschen. De
exporterar till Danmark, Norge, Finland, Estland, Litauen och Storbritannien.

Fredrik 46 ar med gymnasieutbildning driver ett foretag som formedlar gronsaker, rotfrukter
och bir. Foretaget har ca 50 anstdllda och har bedrivit export i ca tio &r. Malgruppen é&r
detaljhandeln framst i Sverige men dven utomlands. Foretaget exporterar idag till Finland,
Danmark, Tyskland och Lettland. I vissa fall &ven Storbritannien, Italien och Spanien.

Presentation av simuleringspersonerna

Agnes 25 ar student vid Sveriges Lantbruksuniversitet (SLU) och har en gard med inriktning
pa mjolk och kottproduktion. Gérden har drivits i ca 27 ar och har inga anstéllda. Tankarna pé
export har inte funnits och hon upplever att det verkar svart. Hon anser exporten som mer
relevant for sodra Sverige dd de ligger ndrmare kontinenten. For att fa ett intresse att
exportera menar hon att det maste kunna ge mer betalt.

Olle 24 ar student vid SLU och har en gard med inriktning pa gronsaksproduktion. Garden har
drivits i 25 &r och har tva heltidsanstéllda samt tre sdsongsanstillda. Foretaget har exporterat i
mycket liten skala och da endast som underleverantor. Olle anser att export &r ett bra
komplement nir den inhemska marknaden dr méittad. Motivationen for export bygger pé
betalningsformégan i importlandet och den inhemska marknadens efterfragan.

Kalle 25 ar student vid SLU har spannmal och gronsaksodling. Gérden har drivits i 57 ar och
de har tvd helarsanstillda samt ca 13 sdsongsanstillda. De exporterar en mindre del av
produktionen via grossist i Holland. Han har en god attityd till export da det ar ett sitt att fa ut
overskottet pd en ny marknad.

Erik 26 ar student vid SLU med ekonomi som grund. Driver en maskinstation tillsammans
med sin bror. Ser sig sjdlv som vixtodlare inom en snar framtid. Foretaget har funnits sedan
2011 och har inga anstéllda. Positiv instéllning till export men kénner att kunskapen maste bli
battre innan det sker. Han ser en mojlighet att exportera till Holldndska foretag eftersom han
tror det finns efterfrdgan pé froer dar.

Markus 25 ar student vid SLU. Har en generationsgard med inriktning pd véxtodling frimst
bulkproduktion. P4 gérden arbetar 5 heltidsanstédllda. Han har positivt attityd till export for att
f4 en bredare marknad och har genom grossist exporterat i liten skala. Om det skulle bli
aktuellt med export maste det generera en bittre vinstmarginal, 1 si fall skulle de framst
inrikta sig pa EU:s sodra léander.

Vincent 25 ar student vid SLU. Har en gard som drivits i fyra generationer sedan 1930-talet,
deras produktionsinriktning dr vixtodling, smagris- och slaktkycklingproduktion. Garden har
fyra heltidsanstdllda samt 3 sésongsanstillda. Vincent har en positiv attityd till export och vill
inte bromsa utvecklingen. Foretaget exporterar inte idag men det skulle bli aktuellt om priset
pa produkterna och logistiken blir béttre pa en annan marknad.
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Kritik av metoderna

Kvalitativ metod ifragasitts ofta da studien i1 de flesta fall omfattar en liten population och
ddrmed skapas en begrinsning av det insamlade materialet. Respondenterna méste vara
kunniga i det omradet studien avhandlar for att kvaliteten pé intervjun skall kunna analyseras
och tolkas pa ett rattvist sitt (Dalen, 2008). Risker kan vara att intervjuarna har néra eller
direkt koppling till det som studeras och da kan svaren bli subjektiva. Som intervjuare ar det
viktigt att undvika en instdllning som kan paverka respondenters svar. Inneborden av

intervjuerna kan tolkas olika beroende pa intervjuarnas egna intressen. (Kavle & Brinkmann,
2014)

For att styrka trovirdigheten i intervjuerna och att fOrfattarna tolkat svaren rétt, har
respondenterna fatt mojlighet att granska deras intervjusammanstillning. Om det vid
aterkopplingen visat sig att ndgot svar uppfattas fel gjordes en revidering.

Som ndmnts tidigare dr en kvalitativ studie begridnsad och deltagarna kan uppfattas vara
partiska i sina svar. Vilket forfattarna vid sitt urval av simulationsdvningspersoner minimerar
genom att deltagarna &dr frdn den agrara niringens olika grenar. Dirigenom undviker
forfattarna att fa riktade svar som endast speglar forhdllandena inom en specifik agrar gren.
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Resultat

Kapitlet borjar med resultatet av intervjuerna och en sammanfattning av dem, for att sedan
avslutas med resultatet av simulationsdvningarna samt en sammanfattning.

Resultat fran intervjuade exportforetag

Informationsbarriarer

Alla foretag tar upp vikten av kontakter i exportlandet, Simon menar att kontakterna utgor allt
och samtidigt ingenting. Ju mer kunskap, information och kompetens foretaget besitter desto
mindre kontaktnit behdver foretaget ha. Rune och Anna trycker pé att utan kontaktnitverket
ar det svart att skapa langvariga relationer i exportlandet. Genom kontaktnitverket kan
foretaget skaffa information och undvika ohederliga foretag. Bertil berdttar att han har en
agent 1 Italien som arbetar for att kontrollera nya kunder och uppdatera om marknaden,
kontrollen av kunder har blivit allt viktigare i och med 6kningen av blufforetag pa marknaden.
Har ser han ett problem da det ndstan uteslutande bara finns nationella kreditupplysningar
som ofta &r inaktuella. Nisse tar upp att kontakter &r viktiga men att det trots allt &r svart att ta
sig in pa marknaden. Nina anser att kontakter dr viktiga for att fi chansen att komma in pa
marknaden. Hon arbetar genom att anvinda kontakter inom svenska diplomatin {4 chansen att
visa sina produkter pa svenska ambassader runt om i vérlden.

Simon sédger att ett stort problem de stoter pa dr svarigheterna att finna bra och trovirdig
information, det dr svért bade att hitta marknaden och finna hur mycket marknaden &r vérd.
Haér siger han att allt handlar om kunskap.

”Och det gar at mycket kunskapsinlarning, tar lang tid, for att lara sig eller forsta det hela
och fa rdtt pa det.” Simon

Nisse berittar att trots att de hittat information och ansig sig vara paldsta vid exportstarten
insag de att det saknades praktiskt erfarenhet. Vilket skapat problem for foretaget. Bertil och
Fredrik sokte inte efter en marknad utan skickade ivdg sina produkter for att se om négon
kund skulle visa intresse. Det ledde till att Bertil stotte pd omfattande problem i vissa fall. De
Ovriga anser att eftersom kunderna ofta kontaktar dem sa &r det inte ett problem de upplevt.

Funktionsbarriarer

Anna beréttar att de tidigare hade planer pa att exportera men att de inte hade tid att
genomfora dem. Foretaget var dd en bisyssla och de hade fullt upp med den inhemska
marknaden. Aven Bertil tar upp fenomenet att han har for lite tid att fokusera pa
exportmarknaden. Nisse berdttar att hans exportbeslut tog tre ganger sa lang tid och kostade
tre ganger s mycket mer @n vad de hade rdknat med fran borjan.

Simon sédger att det dr finansiellt svart med export och manga sméa foretag misslyckas, men
han menar att det dr viktigt att ha god koll pa kassan si blir det inga problem. Rune har sdkrat
sig fran finansiella risker genom att teckna kreditforsdkringar, han menar att de finansiella
riskerna alltid &r nérvarande. Nisse hjilper idag foretag som inte klarar att finansiera exporten
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genom att foretagen far gd under hans varumérke. Pa s sitt stirker han sitt eget varumérke
samtidigt som han hjélper andra.

Fredrik och Bertil berittar att eftersom beslutet togs av enbart dem var personalen inte
involverad och deras kunskap obetydlig. De 6vriga hade inga anstillda vid exportbeslutet och
sjdlva har de forbéttrat sin kunskap efter hand.

Marknadsféringsbarriarer

Alla foretagare tar upp att de i det stora hela inte ser nagra hinder 1 distributionskedjan om de
bortser frdn vissa mindre problem. Anna tar upp att ibland blir hennes produkter liggande 6ver
helgen hos DHL och det dr nagot hon i mojligaste man forsoker undvika. Rune séger de har
problem med att kylcontainrarna som blir staende lange. Han tar dven upp att det krivs olika
typer av bilar beroende pé potatisens resmal. Bertil har problem med att frakta produkterna till
Kroatien da landet har ett bristfélligt distributionsndtverk. Deras produkter maste forst fraktas
till Italien for att sedan fraktas vidare till Kroatien. Det medfor okade logistik- och
transportkostnader som har stor paverkan pa produkternas slutpris, Bertil anser det begriansar
foretagets exportspridning. Att vidhdlla kontroll & mycket viktigt sdger Bertil speciellt nér
mellanhénder anvinds.

Bertil och Anna berittar att det 4r mycket svart att ta sig in pa en ny marknad, Bertil tycker
detta dr det svaraste hinder han har stott pa speciellt i Danmark och Tyskland.

"Det dir jittesvdrt att komma in pd en kund, men nar du val kommit in pa en kund, bygger de
ett system och da &r du med dem en langre stund. Men det &r jattesvart att komma in.” Bertil

Anna och Nisse tror att det beror pa svarigheterna att anpassa foretags produkter till
butikernas efterfrigan. Nisse som bara har exporterat till den danska marknaden séger att
foretaget maste vara unik pa nagot sétt, annars kommer de storre foretagen konkurrera ut dig.
Det beror pa att prissittningen skiljer sig mellan Danmark och Sverige. For att butikerna skall
visa upp ett foretags produkter betalar foretagarna en marknadsforingsavgift till butiken.
Nisse tar dven upp det faktum att det tar l&ng tid att 4 ut sina produkter till butikernas hyllor,
han beréknar att det tar minst sex ménader.

Ett annat problem som Rune tar upp &r att svenska produkter ofta har svart att konkurrera med
utlindska produkter, sett till pris. Eftersom att Sverige har en dyrare primérproduktion &n
ovriga lander.

Administrativa barriarer

Alla foretagen anser att det inte finns ndgra problem med kommunikationen mellan kund och
foretag, trots att de befinner sig pa olika marknader.

Rune anser att det dr problematiskt att hinna med all dokumentation, Nisse dr enig och
tilldgger for att exportera till Danmark ar det mycket byrékrati och pappersexercis.

Bertil beskriver de utlindska foretagens syn pa betalning som problematisk, da de vill ha

langre kredittid dn i Sverige. Han tilligger att problem kan uppstd vid de tillféllen vissa
foretag vill basera betalningen pa kolli istillet for kilo.
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Simon menar att det dr svart att vinna tillit hos ett utlindskt foretag, dd mycket bygger pé
kontakter. Fredrik héller med Simon och menar att det tar lang tid att bygga upp fortroendet.

Statliga barriarer

Nisse anser att den svenska staten har en mirklig syn pa produkters prissittning, de vill att
likvirdiga produkter skall ligga lika i pris oavsett om det dr ekologiskt eller konventionellt.
Det reglemente som bidrar till en dyrare svensk primirproduktion skapar exporthinder menar
Nisse. De svenska foretagen har svért att konkurrera pa den europeiska marknaden med
dyrare produkter. Han anser dven att exportradet eller Business Sweden som det heter idag tar
alldeles for hoga konsultarvoden samt gynnar stora foretag, det dr problematiskt nir mindre
foretag soker efter rad.

[ Sverige dr det svart att fa betalt for produkterna dda Sverige har en dyr primdrproduktion.
Den dyra priméarproduktionen mer eller mindre omajliggor export i stérre skala da svenska
varor blir for dyra pa andra marknader.” Nisse

Ett annat problem som bade Rune och Simon tar upp &r att foretag inte kan redovisa moms 1
euro utan bara i svenska kronor. Det skapar problem for Rune som ibland méste skicka en
extra faktura till importforetaget da pengar forsvinner i valutaomvéxlingen och for Simon som
dé maste ligga ute med ridnta pA momsen.

Bertil berdttar att hemmakooperationen har stor paverkan pa hur foretag i gronsakssektorn
agerar, t.ex. hur produkterna prissitts och vilka volymer som skall siljas 1 Sverige.

Genomfdrandebarridrer

Svenskar ér lite udda foretagare menar Anna och Fredrik, i resten av Europa har de ett mer
hierarkiskt synsétt pa foretagsorganisationen. Rune sidger att det &r svart att ta sig in pd en
marknad d& ménniskor dr vanedjur som inte vill bryta sina vanor. Det skapar hinder nir nya
foretag vill ta sig in pd marknaden. De flesta foretag idag vill ha en nationell leverantdr menar
Simon hér utmérker sig svenskarna genom att helst vilja ha en internationell leverantor.

Bertil beréttar att danskarna dr mer sdljande 4n svenskar det gér dem till svara konkurrenter,
overlag anser han att de flesta foretag dr proffsigare dn svenska foretag. Det gor att det ar
svart for svenska foretag att ta sig in pd den danska och tyska marknaden, vilket Fredrik
bekriftar. Rune berdttar ocksd om svenskars och danskars olika mentalitet ndr det géller
sdljande. Danskar dr snabba pé att utnyttja de mojligheter som skapas medan svenskar har ett
mer Overliggande agerande tycker Rune.

Nisse papekar att det dr den harda konkurrensen pa den danska marknaden som skapar
problem for exporterande foretag.

Miljébarriarer
Nisse berittar att han har haft stora problem med danska regelverket och har det fortfarande,
trots att det skall rdda fri handel inom EU. Ett exempel pa det kan vara att det tar lang tid for

utldndska fOretag att ta sig igenom den danska byrékratin. Ett annat den danska deklarationen
som skall vara skriven pa danska oavsett om det ar ett danskt eller utlaindskt féretag. Rune
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sdger att det ar viktigt att uppfylla de regler som finns inom importlandet, t.ex. genom att ha
alla certifikat som behdvs.

Rune berittar dven om riskerna med en fluktuerande valuta, vilket skapar osdkerhet for sméa
foretag. Sma foretag har ofta inte de finansiella resurserna att sékra valutan som storre foretag
har. De siljer darfor inte till krigsdrabbade ldnder for att de maste vara sdkra pé att de far
betalt. Simon berdttar att hans foretag minskar valutarisken genom att anvinda
BacktoBackmetoden vilket gar ut pa att man siljer produkten i samma valuta som den kdptes
ini.

Simon belyser att det ibland blir kulturkrockar till exempel att lander har olika helgdagar. Han
menar att det inte dr stor kulturskillnad mellan de nordiska och Baltiska ldnderna, om han
bortser fran att de talar olika sprak och har olika referensramar. Det &r nagot som inte Anna
och Fredrik héller med om. Fredrik anser att kulturskillnaderna &r det storsta hindret hans
foretag stott pa.

“"Man tror ju som svensk att liksom Norge och Danmark dr likadana, men dom har en helt
annan kultur i sina foretag.” Anna

"Kulturskillnaderna dr jdttestora, man arbetar pd olika sdtt, man bygger relationer pa olika.
(...) Stora skillnader i Baltikum, ddr dr det vildigt stora hierarkier.” Fredrik

Simon ser diremot sprakbarriirerna som ett problem i vissa fall. Aven Rune tar upp att det
kan uppsta bade verbala och ickeverbala sprikliga missforstind. Han berittar dven att det
méste tas 1 beaktning att lander har olika syn pa foretagande och inte minst olika
tidsmentalitet, det kan skapa problem for foretaget. Rune avslutar med att sdga att han ar
medveten om att olika kulturer mots och han har inga personliga problem med det.
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Intervjuresultat ssammanfattning

Genom omvérldsanalys ser foretagarna att det finns en marknad som é&r villig att betala for
deras produkter. Att fa ut en ny produkt pa marknaden anser de flesta foretagen vara svart och
kriaver mycket resurser, det underldttar med kontakter. En god kunskap om det landet
foretagaren vill exportera till minimerar risken att hinder uppstér. Idag upplevs det svéart att
finna relevant information om foretag och importland.

Konkurrensen i andra ldnder kan vara hérd inte minst om landet har en stark nationalistisk
attityd till handel. Importlandet kan ha en forméga att motarbeta nya foretag med alla medel.
En annan konkurrens som foretagarna sldss med ar priset. I Sverige produceras de flesta
produkter till ett hogre pris 4n 1 6vriga Europa.

Ibland hénder det att olika kulturer inte stimmer 6verens med varandra. Foretagarna upplever
att andra ladnder ar proffsigare dn svenskar. Synen inom foretagsorganisationen ar mer
hierarkisk utomlands #n den svenska platta organisationen. Aven minniskors bakgrund och
referensramar kan skapa problem som hindrar ett positivt  exportresultat.
Betalningsmentaliteten kan &ven vara en kulturskillnad da utldndska foretag kriaver en ldngre
kredittid.

De hinder som framkom under intervjustudien antecknades och placerades i Leonidous (2004)
barridrsmodell. For att sedan kopplas med var i beslutsfattarmodellen exporthindren uppstar.
Vid sammanfattningen av resultatet visade sig att miljo- och marknadsbarridrer var de
exporthinder som forekom mest frekvent i intervjuerna (se figur 3), dessa tillsammans med
informationsbarridrerna figurerar bade innan och under exportbeslutet.

Intervjuade
fo retagare

Steg 1 Steg 2 Steg 3 Steg 4 Steg 5
Identifiering Informations Bedémning Genomforandet Utvardering
av problem insamling av alternativ

Fig 3: Fordelning av hinder hos exportorer, egen bearbetning, 2016
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Resultat fran simulationsévningarna

Informationsbarriarer

Gemensamt for alla Gvningspersoner var att de pé olika vis hade svart att finna information.
Markus hade svart att hitta regler om export av spannmal och annan relevant information.
Agnes hade svart att finna hur hon skulle 16sa distributionen samt kommenterade att det var
mycket att ldsa. Mingden med text var ndgot som besvdrade dven Olle i hans
informationsundersokning, det ledde till att han kénde sig avskréackt fran att exportera.

“Det kinns som det finns mycket som kan ga fel och darfor ar det nog som jag sagt innan réatt
bra att faktiskt ta in experthjalp, nagon som faktiskt har det kunnandet av export som man
behover for att klara av det utan nagra misséden”. Olle

Hur 6vningspersonerna bdrjade sdka information tedde sig olika. Agnes och Vincent borjade
soka péd internet medan Ovriga deltagare beskrev att de skulle borja kontakta bekanta i
kontaktnitverket. Markus var dock oséker pa de bekantas kunskap och belyste att om nigon
av informatorerna visade sig osdker skulle han soka vidare. Trots att Agnes borjade leta
information pa internet berétta hon dven att hon skulle kontakta bekanta for att samla praktisk
information. Det fOr att f4 del av andra foretagares praktiska erfarenheter och kunskap samt fa
en bittre helhetsbild av processen.

Kalle menar att han planerar att kontakta en grossist i importlandet. Eftersom grossisten
arbetar praktiskt i importlandet borde de veta vilken information som kréivs for att ta sig in pd
importlandets marknad. Dock pastar han dven att foretag inte bor lita pd nagon utan alltid vara
forsiktiga. Vilket innebér att foretagaren sjdlv méste kontrollera all information och inte lita
pa att den ar korrekt.

Erik berittar att det ar viktigt att forst hitta en marknad men det kan vara svart att hitta kopare
om de inte har direktkontakt. Han kénner att han behdver mer kunskap da det sker snabba
fordndringar pd marknaden. Men han tror att det gér snabbt att inforskaffa sig information och
sdtta sig in 1 problemen.

Agnes skickar via e-post en forfragning till Business Sweden om vilka regler som ér aktuella
nér hon skall exportera mjolk och kottprodukter. Svaret hon fick var att det inte finns nagon
tull eller andra inforselavgifter inom EU, samt att det inte f&r uppkomma négra handelshinder
mellan ldnderna. Agnes skall dock vara uppmérksam pa att handeln mellan ldnderna sker utan
moms och att produktionsanlédggningarnas sanitéra krav styrs av EU-direktiv. Sedan hianvisar
Business Sweden till Livsmedelsguiden om Agnes skulle ha ndgra mer fragor.

Funktionsbarriarer

Alla 6vningspersoner forutom Kalle tar upp mojligheterna till béttre pris som storsta
motivationen for export. Kalle menar att mojligheten att komma in pa en ny marknad och att
bli av med storre volymer skulle vara motivationen for hans foretag. Han ndmner senare att
om han inte kommer tjdna ndgonting pa exporten kommer han ej genomfora den. Han tror att
den finansiella risken kommer 6ka vid de tillfdllen nér transportkostnaderna dkar och han far
samre betalt for produkterna.
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“Det dr priset som avgor hela tiden” Markus

Ovningspersonerna tar pa olika vis upp de finansiella aspekterna vid export. Vincent menar
att om han kunde komma till en kdpare direkt skulle han minimera antalet mellanhdnder och
dérigenom Oka vinstmarginalen. Agnes belyser att exportforsoken kan bli mycket kostsamma.
Olle anser att foretag genom att forsdka exportera riskerar sin ekonomi pa en marknad dar det
inte finns nagra garantier. Darfor krédver export mycket kapital for att minimera riskerna.

Markus tycker att det medfor stora risker att skicka ivdg produkter till andra ldnder. De
finansiella riskerna blir stérre i samband med att sannolikheten for uteblivna betalningar okar.
Ovningspersonerna anser att deras kunskap om export ér alldeles for dilig och bor forbittras.

“Man har alltid en risk att skicka ivag grejorna och det kommer fram och de tycker kvaliteten
ar for dalig, och da far man sta for kostnaden sjalv, och d& kan kostnaden bli valdigt stor, det
dr ndgot som jag ser som risk i exporten.” Markus

De Ovningspersoner med foretag som har anstillda anser att personalens kunskap och
engagemang dr for lagt. Kalle menar att hans anstillda har delgivit idéer om forbattringar
samt om foretaget skulle 0ka exporten kommer personalen vdga belysa nackdelarna med
forslaget.

Marknadsféringsbarriarer

Om de utldndska kunderna skulle fraga efter nagot speciellt skulle Vincent anpassa produkten
efter efterfragan. Kalles foretag har redan idag olika forpackningar men om en ny kund skulle
krdva en annan forpackning skulle Kalle insistera pd att de skapade ett kontrakt. Det for att
oka tryggheten bade hos det egna foretaget och hos kunden. Olle och Markus har idag ingen
mdjlighet att anpassa sina produkter, da de bdda dr bulkproducenter. Men Markus dr 6ppen
for mojligheten att 1 framtiden introducera en ny produkt.

Kalle berittar att de har svart att konkurrera med utlindska priser dd den svenska
primdrproduktionen dr dyrare. I och med att Sverige har striktare lagar och regler inom vissa
omraden dn &vriga Europa.

Sett till problem kring distribution har Kalle, Agnes och Vincent olika asikter. Agnes upplever
det svart bade att finna kontakter samt information om distributionsforetag. Vincent menar att
transportkostnaderna dr en central del och att information om det ar svart att hitta. Han skulle 1
detta fall kontakta olika transportforetag direkt. Kalle ddremot menar att det inte dr nagra
problem, det &r bara att kontakta Bring eller annat fraktbolag.

“Logistik dr sd pass billigt idag, om man sdger det ldater kanske fel men det dr ju trots allt
billigt s& transporter gar alltid att hitta. Det ar inte nagra konstigheter, problemet ar val
snarare att hitta en képare” Erik

Administrativa barriarer

Olle anser att det dr viktigt att fa garantier pa att betalning kommer ske. Kalle menar att det &r

viktigt att ha bra uppsikt 6ver vilka betalningsvillkor som appliceras i importlandet. Annars
kan problem skapas inom foretaget. Det for att foretaget inte har rdknat med ldngre
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kredittiderna och kan darfor fa problem med likviditeten. De 6vriga reflekterade ej 6ver denna
del.

”Problemet &r vél kanske det om man inte fa till nagon bra garanti pa att pengarna kommer
betalas ut” Olle

Statliga barriarer

I Sverige har vi hérda regler och en dyr produktion som forsvarar exporten menar Olle.
Markus finner under 6vningen att det &r olika regler beroende pa till vilket land exporten skall
till. Kalle menar att det inte finns regler som hindrar exporten di foretaget agerar inom EU.
Om han skulle forsoka kringgéd reglerna skulle hans foretag verka mindre seridst sett ur
kundernas perspektiv. Erik fann att han var tvungen att ha vixtpass och tillstdnd for att
exportera sina produkter. Samt att andra lander har olika gransvérden for pesticider. Nér han
sokte regler pa skatteverket fann han VAT-regler som kan hjélpa till att kontrollera och
identifiera foretag.

Genomférandebarridrer

Olle, Kalle och Markus berittar att det d4r hard konkurrens pa marknaden internationellt. Olle
sdger att trots hard konkurrens har Sverige ett gott rykte om att ha produkter av god kvalitet.
Markus poidngterar dven han Sveriges goda rykte och tror detta kan skapa mervérde
utomlands. Han beskriver kott och gronsaksmarknaden som mindre konkurrensutsatt medan
spannmadlsbranschen &r vildigt utsatt. I Markus foretag har tankarna pé export aldrig existerat,
da det finns stora svenska foretag som idag skdter och underlittar exporten. Kalle ser danska
foretag som stora konkurrenter da de anses mer affarsméssiga dn svenskar.

Erik anser att det dr 18g konkurrens pd marknaden och menar att foretagen maste kunna
paverka mer dn vad som beskrivs i litteraturen. Ett alternativ for att minska konkurrensen
ytterligare och komma in pd marknaden &r att samarbeta med danska froodlare anser Erik.
Han ser #dven stora svenska froforetag till exempel Skanefrd och Lantminnen som
konkurrenter, men menar att han inte skulle vilja konkurrera med dem. Han skulle istéllet se
dem som mojliga samarbetsparters.

Agnes ndmner de stora mejeriforetagen 1 Finland till exempel Valio som mgjliga
konkurrenter, annars har hon dalig koll pa finldndska mejeriforetag. Vincents strategi att
motverka konkurrens dr att finna information i vilka ldnder det rader brist pd spannméal och
inrikta sig pd dessa. P4 detta sétt undviker han konkurrensen som uppstir i ovriga lédnder.
Utifrdn de grunderna gar han in pa jordbruksverkets hemsida och soker efter mgjliga
exportlinder. Han finner att Norge har brist pd spannmél och bestdmmer sig for att exportera
dit 1 simulationsdvningen.

Miljobarriarer
Ovningspersonerna har olika syn pé i vilken valuta betalningen bér ske. Markus menar att
betalningen skall ske i importlandets valuta. Agnes betalar helst i svensk valuta dd hon 4r van

vid detta. Kalle ddremot anser att betalningen skall ske i den valuta som &r bést for stunden da
han anser att det ofta &r bra att anpassa sig.
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Erik spekulerar i risken med valutaomvandling da det bade ar positivt och negativt. Han
menar att det gar jamt upp dé foretag ibland vinner och ibland forlorar pd omvandlingen. Den
risken dr nagot han ej upplever som ett problem.

“Jag tycker det dr bra att vi har kvar den svenska valutan, vi har ju vixelkurser. Ena dagen
sa blir det bra, den andra dagen blir det daligt i slutandan sa utjamnar det sig skulle jag tro”
Erik

Markus berdttar att den europeiska valutakursen paverkar da en del av Sveriges
lantbrukshandel sker i euro, det gor att den svenska prissittningen blir beroende pa eurons
vérde.

Nér Vincent soker information finner han en informationsfilm pé en hemsida dér de tar upp
bland annat kulturskillnader, det dr ingenting han har reflekterat dver och sett som ett
problem.

Erik oroar sig 6ver vad den senaste tidens diskussioner om Storbritanniens utgdng ur EU
kommer fa for effekter pa marknaden. Han funderar 6ver om tullar kommer inforas och hur
politiken samt lagar kommer paverkas. Aven hur dessa forindringar skulle paverka hans eget
foretag och dess exportforutsattningar.

32



Sammanfattning av simuleringsévningarna

For att borja exportera tycker dvningspersonerna det dr viktigt att soka information for att
hitta ett land som efterfragar deras produkt.

Nar de soker pa internet efter information finner de olika regler och lagar. Gemensamt for
ovningspersonerna dr att de hade svart att finna information om just deras specifika produkt.

Den information dvningspersonerna bor inforskaffa sig for att borja exportera erhalls lattast
genom kontakter eller andra kunniga personer enligt vningspersonerna. Men information om
olika foretag relevanta for exportutdvandet samt information om specifik produkt anses svért
att finna.

Ovningspersonerna anser att de finansiella svarigheterna dr den storsta risken med export, da
foretaget riskerar foretagets egna kapital vid exportstart. Ytterligare en finansiell faktor dr de
langa kredittiderna utomlands som kan paverka likviditeten.

Att anpassa sin produkt till den nya marknaden anses nddvéndigt och finns mojligheterna
kommer det ske. Detta for att ta sig in pa en ny marknad och minska konkurrensen.

De flesta 6vningspersonerna tycks ha alldeles for lite kunskap om export trots den information
de hittade under simuleringsdvningen.

Vid sammanstillning av simulationsdvningsresultaten visas att funktionsbarridrer anses vara
storsta hindret vid exportbeslut. Detta for att de riskerar foretagets kapital och ér oroliga dver
detta. Svarigheterna att hitta information framkommer som ett stort hinder foljt av
marknadsforingsbarriirerna. Aven hir delades dvningspersonernas funna exporthinder in i
Leonidous (2004) barridrsmodell och kopplades dérefter till var i beslutsfattningen de menar
exporthindren uppstér (se figur 4).

Steg 1 Steg 2 Steg 3 Steg 4 Steg 5
Identifiering Informations Beddémning Genomférandet Utvéardering
av problem |nsamI|ng av alternativ

[Ovningspersoner]

Fig 4: Fordelning av hinder hos 6vningspersonerna, egen bearbetning, 2016
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Analys

Intervjuer och forskning

Informationsbarriarer

Leonidou (2004) belyser fyra stycken informationsbarridrer som kan uppkomma. De tva
forsta &r att hitta information och svarigheterna att hitta trovardig samt relevant information.
Vilket kan sammankopplas med foretagarnas egna reflektioner, dir alla foretagare direkt eller
indirekt tar upp problemet med informationsanskaftning. En av foretagarna belyser problemen
ordagrant medan en annan papekade det indirekt genom att berdtta om sin egen brist pa
kunskap. De ovriga tog upp problemet indirekt ndr de berdttar om vikten av ett bra
kontaktnitverk déar de kan inforskaffa sig trovirdig och palitlig information. Foretagarnas val
att anvinda kontaktnitverket som kunskapskilla dr ndgot som dven tas upp av Baums et al
(1997) forskning. Den visar vikten av ett kontaktndtverk i importlandet for relevant
informationssamlande. Dessa kontakter kan sedan agera inkdrsport for det exporterande
foretaget (Baum et al, 1997). En av foretagarna berdttar om kontaktnitverket inom svensk
diplomati som forhoppningsvis skall leda till att produkterna kommer ut pd den globala
marknaden. Dock uppmérksammar en av foretagarna att kontaktnitverk inte bor dverskattas
nér det giller mojligheterna att ta sig in pd en ny marknad.

Osarnkhoe (2008) menar genom noggranna undersokningar om importlandet innan
exportstarten kan foretag till stor del undvika exporthinder. Osarnkhoe (2008) anser att
kunskap dr en av de viktigaste forebyggande atgdrderna for att undvika hinder. Det ir i
praktiken inte applicerbart pad merparten av de intervjuade foretagarna. Eftersom de har
beslutat att exporterat forst for att sedan 16sa eventuella problem som uppkommer efterét. Det
beslutet har skapat problem for vissa av foretagarna da de stotte pd omfattande problem som
tog mycket tid och pengar att 16sa. De problemen anser inte foretagarna ar relaterade till
informationssokandet utan att problemen uppstod i det praktiska genomforandet av exporten.

Det tredje problemet Leonidou (2004) tar upp &ar att foretag har svart att finna de
marknadsmojligheter som skapas pd den utlindska marknaden. Sett till svaren fran
intervjuerna kan det kopplas till en av foretagarna, som belyste problemet med att hitta
marknaden samt att det var svért att veta hur mycket denna marknad ar vird. De dvriga anser
att efterfrdgan finns och ser dirfor inga problem att hitta marknaden.

Leonidou (2004) tar upp 1 sin avhandling att foretag kan ha problem med att skapa kontakt
med kunder i andra ldnder, men detta har ingen av de intervjuade foretagarna tagit upp eller
reflekterat over.

Funktionsbarriarer

De flesta lantbruksforetagare ligger tid pd hemmamarknaden och har inte mojlighet att
avsitta den tid det krdvs for att borja exportera, dven kapaciteten kan begrinsa foretaget
(Leonidou, 2004). Exporttankarna finns hos foretagarna dock tycker flera att tiden begrénsar
dem. Exporten tar mer tid dn berdknat och kostar mer &n vad foretagaren uppskattade fran
borjan menar en av de intervjuade. Att det skulle finnas problem med att uppnd en
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tillfredstdllande produktionskapacitet ser ingen av de intervjuade foretagarna som ett hinder.
Okade kostnader #r ett hinder vilket paverkar exportbeslutet, att ha koll p& sina finanser
skapar en god forutsittning att lyckas (Baum et al, 1997, Hummel, 1999). Likviditetsproblem
kan uppstd da foretaget skall hantera export och hemmamarknaden samtidigt (Leonidou,
2004). For att skydda foretaget mot ekonomiska forluster beréttar en av foretagarna att genom
en god kontroll pa foretagets kassa kan problem forebyggas.

Om foretagets personal inte dr engagerade eller saknar den kunskap som behdvs for att
exportera kan det utgora ett hinder (Leonidou, 2004). I de intervjuer som gjorts har ledningen
fattat exportbeslutet och diarigenom har personalens engagemang samt kunskap varit helt utan
betydelse och inte har haft ndgon inverkat pa exportbeslutet.

Marknadsforingsbarriarer

Svérigheterna att ta sig in pa en ny marknad ar bland de svaraste hindren foretagarna stoter pa,
dé ett mindre foretag har svarare att anpassa sin produkt till en ny marknad. Prissdttningen pa
utlandska produkter dr svart for foretagarna att konkurrera med dé svensk produktion ofta &r
dyrare dn utldndsk vilket medfor dyrare produkter. Sma foretag har dven svart att utnyttja
stordriftsfordelar i lika stor utstrickning som storre foretag. Svarigheter relaterar Leonidou
(2004) till att smé foretag har svart att anpassa sig till den utlindska marknadens regler och
smak.

Att pasta att det finns hinder betridffande transporter i distributionsledet tycker foretagarna ar
fel. De upplever inga svérigheter att hitta foretag som kan ordna med transporten, dock kan
det ibland ske till ett hogt pris vilket medfér hinder. Enligt tidigare forskning finns det
logistikproblem som leder till 6kade kostnader (Leonidou, 2004). Det kan kopplas till en av
foretagarna som menar att logistiken har stor paverkan pé produktens slutgiltiga pris. Valet av
distributionskanal &dr vésentligt for foretagets framgéng pa den internationella marknaden
(Bengtsson & Froda, 2008). En koppling till detta kan goras till de foretag som har problem
med produkter som inte kommer fram i tid, detta skapar problem bdde pa for kdpare och
sdljare.

En av intervjuforetagarna beréttar att det ar viktigt att ha kontroll dver sina produkter och vad
som sker hos mellanhdnderna. Problem med att kontrollera mellanhdnder 4r nédgot som &ven
Leonidou (2004) tar upp. Dock kan de vara ett bra alternativ for att minska foretagets
arbetsborda och kostnader vid export (Bendz et al, 2013).

Leonidou (2004) tar upp problemet att det kan vara svart for mindre foretag att optimera sin
marknadsforing 1 importlandet. Detta &r nagot som ingen av de intervjuade foretagarna tar upp
under intervjun.

Administrativa barriarer

Utlédndsk dokumentation dr mer tidskravande da det latt uppstar missforstdnd vilket de mindre
foretagen kopplar thop med kostnader, da de olika parterna befinner sig i olika ldnder okar
riskerna for bristande kommunikation (Leonidou, 2004). Under intervjuerna framkom inga
tecken pd att foretagarna upplever kommunikationssvarigheter. 1 de flesta fall uttryckte
foretagarna att de hade en stark kommunikation som fungerade felfritt. Diremot anser
foretagarna att det kan vara svart att hinna med all dokumentation som ska goras.
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Importlandets vilja till att samarbeta kan skapa hinder, da det kan dyka upp krav pd nya
dokumentationer efterhand i processen.

De administrativa barridrer som foretagarna i storre utstrickning upplever som ett problem é&r
betalningstider. Utldndska foretag vill ofta ha lédngre kredittid &n vad foretagarna dr vana vid
frdn den svenska marknaden. Hir menar de intervjuade foretagarna att det kan uppstd ett
problem, av den orsaken att det dr svart att hitta trovérdig information om ny kunden. De
langre kredittiderna krdver ofta att foretagarna maéste ha en god likviditet, vilket dven
Leonidou (2004) menar behdvs.

Statliga barriarer

Den dyra primérproduktionen i Sverige gor det svart att konkurrera med svenska produkter i
andra ldnder menar nagra av de intervjuade foretagarna. Det kan kopplas till Bengtsson och
Frodas (2008) avhandling om att svenska lagar och forordningar dr de frimsta hindren for
svensk livsmedelsproduktion. Aven Leonidou (2004) tar upp att vissa regelverk kan himma
exporten istéillet for gynnar den. Den svenska staten forsoker hjilpa exporterande foretag
bland annat genom Business Sweden. Det anser en intervjuad foretagare blir problematiskt da
sma foretag har svart att betala radgivningskostnaden. Foretagaren anser att sma foretag
missgynnas av den svenska staten till forman for stora foretag, vilket kan kopplas till
litteraturen genom att en himmande effekt skapas da sma foretag inte far det stod som behdvs
for att exportera (Leonidou, 2004).

Ett annat problem som kan hdmma fGretagen dr momsreglerna som hindrar foretagen att
redovisa moms 1 euro och att det skapar problem vid redovisningen. Det anser foretagarna ér
problematiskt i de egna foretagen 1 nuléget.

Genomforbara barriarer

Mindre foretag kan ha svart att komma in pa andra marknader da de inhemska aktdrerna redan
kdnner till lokala kopmonster och kultur. Kundernas attityd till en ny leverantdr kan skapa
hinder (Leonidou, 2004). Beslutsprocessen vid ett kop sker oftast av vana, vilket skapar
svarigheter for foretag att bryta monstret. Det rader ett tufft klimat utanfor Sveriges granser
anser fOretagarna som deltagit 1 studien. Foretagarna bekriftar tidigare forskning som anser
foretagets ledarstil paverkar formagan att lyckas pa en ny marknad (Baum et al, 1997,
Cavusgil, 2007). Manga av Europas foretag styrs genom en hierarkisk organisationsstruktur
och upplevs ha en proffsigare attityd dn svenska foretag menar foretagarna. Detta skapar
barridrer for de exporterande foretagen nir de vill in pa en ny marknad.

Miljébarriarer

Vid plotsliga sviangningar i vixelkursen kan foretagen paverkas negativt om handeln sker 1
olika valutor (Leonidou, 2004). Foretagarna menar att det rdder osédkerhet for mindre foretag
eftersom de utsétts for storre ekonomiska risker ndr de inte kan sdkra valutan. Hur den
svenska kronan ligger 1 forhdllande till euron och dollar paverkar dven forutsittningarna for
export. Ar kronan svag skapar det fordelar for svenska foretag att exportera (Jordbruksverket,
2015).

Trots EUs regelverk som skall vara lika 6ver hela Europa skapar medlemsldnderna interna
tolkningar av regelverket (Young, 2004). Ett land som gynnar den inhemska marknaden gor
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allt for att forsvara for exportdren att komma in med sina produkter menar foretagarna.
Leonidou (2004) skriver i sin avhandling att importlandet genom att uppritta regler och andra
dokumentationer kan forsvara exporten. Flertalet av foretagarna i studien bekriftar hindret
genom att de kidnner sig motarbetade av strikta regelverk fran Danmarks myndigheter.

De kulturella skillnader foretagarna upplever som ett problem kan vara missuppfattningar i
spraket, bdde bokstavligen och kroppsligen. Tidigare ndmner flertalet av fortagarna att
Danmark ar en svar marknad att komma in pa. De deklarationer som krivs skall vara skrivna
pa danska trots att exportoren inte dr frin Danmark. Foretagarna behandlar 4ven dmnet om
hur olika bakgrunder skapar olika referensramar, det blir 14tt missuppfattningar som skapar
syftningsfel. Tidigare forskning menar att det dr en fordel om foretagaren kan tolka dessa
kulturella ramverk (Leonidou, 2004).

Simuleringsdvning och intervjuer

Informationsbarriarer

Det &r inforskaffandet av information som skiljer de intervjuade foretagarna och
ovningspersonerna at. Ovningspersonerna upplevde att det var svart att hitta information och
regler som géllde for just den produkt som skulle exporteras. Alla foretagare forutom en ansag
déremot att de inte haft problem med att hitta information infor exportstarten. Foretagaren
som hade svart att finna relevant information fokuserade frimst pd problemet att hitta
marknaden och vérdera den.

For insamling av mer information skickade en av dvningspersonerna ett e-mail till Business
Sweden, de upplyste om att det inte far forekomma handelshinder mellan EUs medlemslander
det menar flera av de intervjuade foretagarna inte stimmer. De har upplevt hinder for att ta sig
in pd den utlindska marknaden som har kostat mycket tid och pengar. Ett av foretagen
berdttade att exporten tagit tre ganger s lang tid och kostat tre gdnger s mycket pengar én
vad foretagaren berdknat.

Under 6vningen framkom att det var viktigt for 6vningspersonerna att hitta en marknad for sin
produkt och att det kunde vara svért att hitta kontakter relevanta for informationssdkandet. De
intervjuade foretagarna hade tvédrtemot inte upplevt nigra svarigheter att finna kontakter for
att kunna exportera.

Flera av de intervjuade foretagarna har anvant kontakter eller gatt kurser for att inforskaffa sig
information. Hir stimde fOretagarnas och Ovningspersonernas asikter &verens. For
ovningspersonerna likt foretagarna dr en verbal kontakt fran bekanta eller nagon som besitter
god kunskap om export att foredra framfor internet. Ovningspersonerna belyser att de bor
kontrollera sa att bekantas kunskap stimmer. Intervjuforetagarna menar att ett kontaktnatverk
underlédttar och ar ett bra sétt att f& kunskap och information om hur export fungerar.
Samtidigt beréttar en av foretagarna att efterhand som foretaget skaffar sig den information,
kunskap och kompetens som kravs desto mindre beroende blir de av kontaktnitverk.
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Funktionsbarriarer

Inom funktionsbarridrerna ser dvningspersonerna framforallt de finansiella svérigheterna
export medfor, de tror att exporten blir kostsammare dn berdknat. De papekar dven de dkade
riskerna for foretagets ekonomi och tror att det krdvs mycket kapital for att kunna exportera.
Av rédsla for att riskera sitt egna kapital ser flera av dvningspersonerna en osédkerhet pa den
utlindska marknaden, de viljer ddrfor hellre att prioritera den inhemska marknaden.
Ovningspersonerna menar att de saknar kunskap och maste bli mer insatta innan
exportbeslutet tas. De intervjuade foretagarna ser diremot inga svarigheter med de finansiella
aspekterna av export.

Foretagarna menar att personalens kunskap och engagemang ar obetydligt i sammanhanget dé
de sjilva fattade beslutet om att borja exportera. Ovningspersonerna siger att deras personal
har 1lag kunskap om export, men ger dnda uttryck for att deras synpunkter skulle vara av
betydelse vid ett exportbeslut.

Kunskapen hos dvningspersonerna ér alldeles for 1d4g menar de sjélva, de hade gérna 6kat den
innan de tog ett slutgiltigt beslut om export. Vissa av de intervjuade foretagen menar istéllet
att det inte fanns tid att forse sig med den kunskap som behovdes for att fatta ett beslut, da
exporten var en foljd av dverskott 1 produktionen som de var tvungna att gora sig av med.
Béde en Ovningsperson och en foretagare framhaller att ett exportférsok kan kosta mer dn
forvéntat och skapar diarigenom hinder for foretagen.

Marknadsforingsbarriarer

Transportproblemen dr en av skillnaderna mellan &vningspersonerna och de intervjuade
foretagarna. Ingen av Ovningspersonerna tror det finns problem att fa tag pa transport, det
finns manga transportforetag. Andd har de svart att hitta ritt information om priser och
relevanta kontakter. Att det skulle vara problem med transporterna upplever ingen av
foretagarna. Senare i1 intervjuerna framkom att i vissa fall uppstdr problem t.ex. deras
produkter kommer ibland inte fram i tid. De tar d4ven upp att det ar svart att transportera till
vissa ldnder, produkterna fér transporters pd omvégar innan de nér slutdestinationen.

Det kan vara svart att konkurrera med priset menar en av dvningspersonerna, eftersom det ar
dyrare att producera i Sverige. Det haller tva av de intervjuade foretagarna med om, de dyrare
produkterna &r en stor anledning till att det &r svart att ta sig in pd marknaden.

Ovningspersonerna ir vil medvetna att en produktanpassning dkar potentialen att komma in
pa en ny marknad. Foretagarnas uppfattning overensstimmer da det underlittar med en unik
produkt for att undvika att storre foretag konkurrerar ut produkten.

Administrativa barriarer

De intervjuade foretagarna tar upp den tidskrdvande dokumentationen som ett problem, detta
ar nigot som endast en av Ovningspersonerna anser vara ett hinder. De Ovriga
ovningspersonerna har ej gjort ndgon reflektion dver det. Dock har tvd kommenterat att det ar
en massiv mangd text som skall ldsas innan exportbeslutet. Det for att inforskaffa sig
tillracklig med kunskap.
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Att kommunikation mellan kund och foretagare skulle betraktas som ett problem ser inte
nagon av de intervjuade foretagarna. Problemet ligger istéllet 1 att bygga ett fortroende med
utldndska foretag. De pastdendena &r inget ndgon av ovningspersonerna har reflekterat over.

Béde 6vningspersonerna och de intervjuade foretagarna tar upp problematiken med de olika
betalningsmentaliteterna som rader i de olika ldnderna. Léndernas betalningsvillkor gor ofta
att det kréavs lange kredittider och det exporterande foretaget maste ligga ute med kapitalet en
langre tid.

Statliga barriarer

Momsproblem skapas 1 de foretag didr handeln sker i euro och momsen skall redovisas i
svenska kronor uppger de intervjuade foretagarna, men det dr inget som dvningspersonerna
reflekterat 6ver. Likasd pastar en av de intervjuade foretagarna att sma foretag missgynnas av
svenska myndigheter och av de som uppger sig hjélpa foretag vid export. Inte heller det har
dvningspersonerna resonerar kring.

Déremot finner och reflekterar 6vningspersonerna dver olika regler och dr medvetna om att
Sverige har harda regler for produktionen vilket medfoér en fordyring av den. Foljande
pastdende far medhall fran fOretagarna som menar att den dyra primirproduktionen skapar
hinder nir foretag vill ut pa den globala marknaden.

Genomfdrandebarriarer

Ovningspersonerna har inte reflekterat dver foretagsorganisationen som nigot problematiskt
medan de intervjuade fOretagarna belyser detta. Foretagarna menar att svenska
foretagsledningar inte har ett lika hierarkiskt system som i de andra ldnderna dit exporten
sker. Det samt att utlindska kunders kopvanor skiljer sig mellan lander skapar problem om
det inte tas i beaktelse menar en av foretagarna, ndgot som ingen av dvningspersonerna har
reflekterat over.

Trots att dvningspersonerna dr overtygade om att svenska produkter har ett gott rykte tror
flera av dem att konkurrensen &ar hard. Danska foretag anses tuffa och duktiga pd att
konkurrera med andra foretag. Eftersom de &dr kdnda for att vara affidrsméssiga och skota
affdrerna pa ett proffsigt sitt menar en av dvningspersonerna. Foretagarna som varit med i
studien har 1 de flesta fall exporterat till Danmark och &r vl medvetna om danska foretags
affarsmissiga attityd. Foretagarna framhdver ocksd att danska foretag fattar snabbare beslut
an svenska foretagare vilket gor att de snabbare finner marknadsmajligheter.

Miljébarriarer

Ovningspersonerna berittar att det inte finns nigra regler som hindrar exporten d exporten
skall ske inom EU. Business Sweden bekriftar det genom sin respons pd en av
ovningspersonernas e-mailkontakt. Det dr ndgot som flera av de intervjuade foretagarna kan
motbevisa da de har stott pa flertal regler och motstand i ldnder foretaget valt att exportera till.
En av Ovningspersonerna reflekterar 6ver de politiska effekter Storbritanniens eventuella
utgang ur EU kan skapa, ndgot de intervjuade fOretagarna inte har reflekterat over. Deras
fokus ligger istéllet pd krigsdrabbade ldnder och risken for utebliven betalning om handel sker
med dessa.
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De kulturella skillnaderna mellan ldnderna reflekterar 6vningspersonerna ej dver forutom de
danska foretagarnas foretagsattityd. Det dr nagot som de intervjuade foretagarna podngterar
skapar stora problem vid exporten.

En av Ovningspersonerna samt en av foretagarna tar upp risken med att handla med en
utlindsk valuta. Ovningspersonen menar dock att detta &r en risk foretag far ta medan
foretagaren tar upp att detta kan bli ett problem, hér skiljer sig deras asikter.

Summering av analyser

Vilka i litteraturen identifierade exporthinder kan kopplas till det svenska lantbruket?

Analysen visar att de flesta hindren fran litteraturen &r applicerbara pd de svenska
lantbrukarna som deltagit i denna studie. Vissa av hindren var inte applicerbara t.ex. tar
litteraturen upp kommunikationsproblem som ett hinder men detta ir ingenting som de
exporterade foretagen har upplevt, inte heller anser de att den bristande kunskapen hos
personalen har varit hdmmande. Ytterligare ett hinder som litteraturen belyser é&r
transportproblematiken. Hér kan bara en viss del kopplas till litteraturen da foretagarna inte
ser ndgra problem med att finna transportforetag, utan istéllet menar att transport- och
logistikkostnaderna &r hindren som bor tas upp. Dessa exempel dr sdédana som ej kan kopplas
till det svenska lantbruket.

Vilka hinder upplever den exporterande svenska lantbrukaren som mest relevant?

Efter en genomgang av analysen kan en koppling ses mellan foretagarnas hinder och
kulturkrockar. Detta samt marknadsforingsbarridrer anser foretagarna dr de svaraste hindren
att overkomma. En djupare analys av foretagarnas svar visar att dven informationsbarridrer ar
ett relevant hinder som de har upplevt, dock ar detta ej uttalat hos foretagarna.

Finns det skillnader mellan forvantade och verkliga hinder vid exportbeslut?

Det finns en liten skillnad mellan 6vningspersonerna och de exporterande foretagarnas svar.
Béda ser att det finns hinder med informationsinsamlingen men fokuserar pa olika delar 1
informationsbarridirerna. Ovningspersonerna menar att det #r svart att hitta relevant
information passande deras produkter medan fOretagarna menar att det svaraste dr att hitta
marknaden. Detta kan kopplas till beslutsmodellen dir de exporterande foretagarna anser att
det dr 1 steg 1 (se figur 6) identifiering av problem som problematiken skapas.
Ovningspersonerna menar istillet att problematiken skapas i steg 2 informationsinsamlingen
(Se figur, 6).

Det mest relevanta hindret dr de finansiella menar vningspersonerna. De har svart att bortse
frdin de finansiella riskerna som exporten skapar. Det kan kopplas till steg 2
informationsinsamling och steg 3 beddomning av alternativ (Se figur 6) i beslutsmodellen, nir
ovningspersonerna maste finna information om de finansiella riskerna samt dvervéga de olika
alternativen. De exporterande foretagarna ddremot menar att de mest betydande delarna i
beslutsmodellen ar steg 3 och 4 genomforandet (Se figur 6), som kopplas till
marknadsforingsbarridrerna och miljobarridrerna.
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Béde Ovningspersonerna och fOretagarna ser i princip samma hinder men fran olika
perspektiv. Ovningspersonerna menar att de storsta hindren dr i boérjan av beslutsmodellen
medan foretagarna menar att de stora hindren kommer i och med beslutet fattas och framéit se

figur 6)
Intervjuade
foretagare

Steg 1 Steg 2 Steg 3 Steg 4 Steg 5
Identifiering Informations Beddmning Genomférandet Utvardering
av problem insamling av alternativ

[ Ovningspersoner]

Fig 6: Illustration av kopplingen mellan 6vningspersonernas och de intervjuade foretagens
upplevda hinder samt beslutsfattarmodellen (Ingram, 2016, Mossberg, 2012), Karlsson &
Soderman, 2016.
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Diskussion

I detta kapitel reflekterar forfattarna over det framkomna resultatet frén analysen och mgjliga
bakomliggande orsaker till resultatets utfall. Samt begrundar arbetets generaliserbarhet.

I véra tva forsta fragestdllningar vill vi undersdka vilka hinder som &r applicerbara fran
tidigare studier och vilka av dessa som &r mest relevanta for det svenska lantbruket. Var sista
fragestéillning huruvida det finns skillnader mellan forvdntade och verkliga hinder vid
exportbeslutet kommer ockséa behandlas 1 kapitlet.

Vilka i litteraturen identifierade hinder kan kopplas till det svenska lantbruket?

Enligt litteraturen finns manga hinder som kan uppkomma vid export. Trots att analysen
belyser flertalet hinder som de intervjuade upplevt dr foretagarnas allmédnna instillning till
export positiv. De ser hindren men anser inte det himmar exporten i deras foretag. Nir
resultatet frdn intervjuerna jamfordes med litteraturen framkom att litteraturens hinder i de
flesta fall gick att applicera pa de intervjuade foretagarnas upplevda hinder.

Dock fanns det ndgra punkter som skilde dem at, t.ex. tar litteraturen upp att det kan vara
svart for oetablerade foretag att fa direktkontakt med nya kunder. Det dr inget som de
intervjuade foretagarna har reflekterat over. Foretagarna menar istéllet att kontaktnitverket
har stor betydelse, flertalet av de intervjuade foretagarna har blivit kontaktade direkt av kund.
Dédrmed finns mojligheten att foretagarna inte ser hindret, d4 de aldrig upplevt dem. Ett
liknande hinder litteraturen tar upp &r svarigheterna att kommunicera med kunder pa grund av
de geografiska avstdnden. Det dr ndgot som ingen av foretagarna upplevt som problematiskt,
utan vissa har beskrivit att kommunikationen har fungerat klockrent vid fragan om detta var
ett hinder. En mojlig anledning till detta kan vara att studien som pavisade detta hinder ar
skriven 2004. Teknikutvecklingen har utvecklats sedan dess och idag skapat ett samhille dér
det dar mojligt att komma 1 kontakt med personer oavsett var i viarlden de befinner sig. Det ar
mojligt att det dr darfor kommunikationsproblematiken anses inaktuellt.

I de foretag dir det finns personal ser inte foretagaren att deras brist pa kunskap eller
engagemang som ett hinder, vilket litteraturen péstar att det kan vara. Mgjligheterna finns att
det rader en dold hierarki inom lantbruksforetagen dir ledaren ensam fattar besluten. Det kan
bero pa att ledaren och beslutsfattaren dr den som byggt upp foretaget samt skapat sig
emotionella kopplingar till det. Foretagaren anser mojligen det &r den som ensam stir for
risken vid ett misslyckande. I och med detta finns mgjligheten att personalen utestings fran
besluten.

De intervjuade fOretagarna anser inte att det finns ndgra problem betrdffande transporten,
samtidigt framkommer det under intervjun exempel pd transportproblem. Det sker vid ett
flertal tillfdllen under intervjuerna dir foretagare séger att de inte upplever nigra hinder for att
senare ge exempel pd dessa. Det kan forklaras genom att nir en person genomgar en process
ar minnet av hur processen gick till mer lik utfallet &n de verkliga hdndelserna (Hoffrage,
Hertwig & Gigerenzer, 2000). Ett exempel dr om en fOretagare tar sig in pd en marknad och
lyckas med exporten kommer denne sannolikt minnas de positiva aspekterna och forringa de
negativa. Det 0kar risken att de intervjuade foretagarna bara framhaver de positiva minnena
som ledde till exportbeslutet eftersom de lyckades.
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Vi har kommit fram till att det finns hinder fran litteraturen som stimmer overens med de
hinder fOretagarna pétréffar. Dock &ar frdgan om det ar applicerbart pa hela det svenska
lantbruket. Eftersom denna studie &r kvalitativ med fi respondenter kan generaliserbarheten
ifragasittas (Dalen, 2008). Da antalet intervjuade foretag ér lagt och dvervigande fran samma
agrara gren, finns risken att resultatet inte kan appliceras péd hela svenska lantbruket. Da vi
aterkopplar de intervjuades svar till tidigare studier 1 analysen styrker vi dock svaren i var
fragestdllning. Genom att anvdnda hinder som &r applicerbara pa sma foretag utan
specificerad branschtillhorighet samt koppla andra studier till dessa hinder skapar vi en helhet
och styrker vart svar ytterligare.

Vilka hinder upplever den exporterande svenska lantbrukaren som mest relevant?

Det skiljer mellan de intervjuade foretagarnas och dvningspersonernas asikt om vilka hinder
som har storst inverkan pa exportbeslutet. De intervjuade fOretagarna anser att kulturella
skillnader och marknadsbarridrer ar de storsta hindren vid export. Medan Gvningspersonerna
ser de finansiella hinder som det storsta problemen.

En mgjlig anledning kan vara att de tvd grupperna prioriterar olika och detta har inverkan pa
exportbeslutet. Nér ett foretag ar nyetablerat spelar foretagets kapital storre roll eftersom en
nyetablerad foretagare formodligen har ett mindre kapital att rora sig med. Mer etablerade
foretag har i de flesta fall mer kapital och darfor anses inte detta vara det storsta hindret. Den
frimst framkomna anledningen till att de intervjuade foretagen borjade exportera var att
bredda sin marknad. Alternativen stod mellan forstérd produkt eller mdjlig inkomst pa en ny
marknad. Darfor valde flera av foretagarna att skicka ivég sina produkter for att 6ka chansen
att fa betalt for sinas produkter.

En av foretagarna forklarar detta genom ett citat:

"Det dr ju vad all handel dr, det dr ju risker. Har ni ldst ekonomi sa vet ni vil vad foretag
betyder? Vad betyder det da? Det betyder risk, och ar det ingen risk sa ar det inget foretag.
(...) Ddrfor maste man ju chansa lite ibland, man kan inte veta 100 i varje affdir.” Rune

Det kan ses som ett beslut for att skapa béttre omséattning 1 foretaget, men foretagarna menar
att fraimsta anledningen var att bli av med produktionsdverskottet. Det kan tolkas som tidigare
tagits upp att foretagarna har fortrangt den riktiga anledningen till beslutet, eller s& ar det en
kombination av dessa tva anledningar.

I vér analys- och resultatdel i arbetet beskrivs vid ett flertal tillfdllen andra ldnders mentalitet,
framforallt Danmarks som ett hinder som skapar problem. Kulturskillnaderna mellan
Danmark och Sverige upplevs som stora trots att de ligger nédra varandra geografiskt. Bade
ovningspersonerna och vi som forfattare upplevde inte att detta skulle vara ett hinder, vilken
praktiken motbevisat.

Foretagarna menar att marknadsforingsbarridrerna  dr svara att hantera framforallt
problematiken med att ta sig in pa en ny marknad. Mgjligen beror detta pd att sma foretag har
svarare att marknadsfora sig pd utldindska marknader da de har mindre kunskap och resurser
an de storre foretagen. De intervjuade foretagarnas asikt dr att med en unik produkt dr det
enklare att ta sig in pd en marknad, ndgot som dven vi tror stimmer. Efter intervjuerna har det
framkommit hur de olika foretagarna ténker ndr de ska marknadsfora sina produkter. Deras
asikter och tankesdtt kombinerat med kunskap fran den teoretiska utbildningen inom
marknadsforing inom lantméstarprogrammet gor att vi delar foretagarnas uppfattning.
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De kulturella skillnaderna och marknadsforingsbarridrerna anses utgora de storst hinder for de
exporterande foretagen. Samma anméarkningar som foregaende fragestillning &r applicerbara
pa dven denna. Studien &r kvalitativ och har fa respondenter samt att urvalsgruppen kommer
fran samma agrara gren och déirigenom kanske inte dr aktuell for hela Sveriges
lantbrukssektor.

Finns det skillnader mellan férvantade och verkliga hinder vid exportbeslut?

Studien visar att det finns mindre skillnader mellan forvintade och verkliga hinder. Vi
upplever att skillnaderna inte dr lika stora som vi hade forvintat oss nir vi borjade studien,
men de hinder vi funnit &r relevanta.

Ovningspersonerna menar att det dr svart att hitta praktisk information om sjilva exporten,
t.ex. lagar och regler samt relevant information for deras specifika produkt. Foretagarna
ddremot menar att problemet inte dr att hitta information utan problemet ligger i1 att hitta
marknaden och marknadens virde. De foretagare som skickade ivdg sina produkter sokte inte
information innan utan larde sig vartefter problemen uppstod, darfor upptickte de inte ndgra
hinder. Risken finns dven hir att foretagarna har glomt de jobbiga perioderna.

En av 6vningspersonerna tar upp att denne hellre samarbetar med storre foretag dn att forsoka
konkurrera mot dem. Sett ur ett filosofiskt perspektiv kan det bero pé den svenska kulturen
som préglas av jantelagen och gemensamma uppslutningar, t.ex. fackforbund, kooperationer
och andra folkrorelser. (Lédnsstyrelsen Vistra Gotaland, 2016, jantelagen.se, u.d.). De som
tidigare vagat bryta normen har betraktats som konstiga eller excentriska. Det kan tolkas som
att ovningspersonerna vill kdnna tryggheten som skapas av att ha ett storre foretag som
samarbetspartner likvél som att de inte vill bryta mot svenska normer.

En spannande reflektion ar att endast en Gvningsperson tar upp de politiska oroligheterna som
rdder 1 och med Storbritanniens mojliga uttrade ur EU, samt de eventuella konsekvenserna det
kan medfora. Ingen av de intervjuade foretagen reflekterar dver det, mojliga anledningar
skulle vara att foretagens export dit dr lag eller att deras synsitt pd problem ér att 16sa dem
efter hand. En annan mojlig forklaring kan vara att de intervjuade foretagarna associerar
politiska oroligheter med krigsdrabbade omraden.

Resultatet av den hdr delen i analysen utmynnar i att det finns en liten skillnad mellan
foretagen och Ovningspersonerna. Ytterligare en gang finns risken att virt urval av
ovningspersoner inte dr det mest optimala. Mojligtvis hade generaliserbarheten okat om
urvalet var ett annat, d& urvalsgruppen &r vl insatt 1 hur information inskaffas pa bésta sitt.
Men eftersom de dr vél insatta i informationssdkandet dr de hinder de hittar relevanta for var
studie och styrker ddrmed resultatet. Vid aterblick pad utférandet upptécks risken att vi
eventuellt har misslett vningspersonerna genom att kalla det export ndr det i facksprik kallas
handel. Dock dr export det vedertagna uttrycket i sammanhanget, vilket styrks da de stora
intresseorganisationerna LRF och Business Sweden anvédnder begreppet export vid handel
inom EU.
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Slutsats

EU arbetar for en fri handel mellan medlemsldnderna, dédr det inte far forekomma nagra
handelshinder. Aven vid kontakt med svenska exportradgivare upplyser dessa om att det rader
fri handel utan hinder inom EU. Efter avslutat arbete kan vi dra slutsatsen att det finns
faktorer som skapar hinder vid export. Arbetet har belyst ett flertal hinder i resultat och
analys, framforallt marknadsforings- och informationsbarridrer framkommer som paverkande
faktorer.

Under intervjuerna har vi upplevt att foretagarna beskriver exportutvecklingen som enkel och
problemfri till en borjan. Vid fordjupning av intervjun framkommer dock exempel som i
litteraturen kategoriseras som hinder men fOretagarna inte upplever som sédana t.ex.
transportproblematiken och informationsanskaffandet. I studien far vi svar pa véra
fragestéllningar genom att vi analyserar dessa ur olika perspektiv.

Analyserna visar att fOretag har olika syn pa relevanta hinder beroende pd var i
exportutvecklingen de befinner sig. Nar foretag borjar exportera har de en viss syn pa vad
som dr ett hinder men ndr foretag skaffat erfarenhet ser de andra hinder som har storre
paverkan. Eftersom Ovningspersonerna inte har erfarenhet av export ses finansiella och
informationshinder som mest relevanta medan erfarna exportorer minns marknadsbarridrerna
och kulturskillnaderna som det storsta hindret.

Hoffrages, Herwigs och Gigerenzers (2000) studie visar att om en persons upplevelse av en
process varit positivt, ldggs de positiva delarna pd minnet medan de negativa minnena
fortrangs. Da skillnaderna dr sma mellan de hinder foretagarna och Gvningspersonerna
beskriver, tyder dock det pd att de exporterande foretagarna minns hindren men som sméa och
obetydliga.
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Bilaga 1

Underlag for intervju

Nedan beskrivs intervjufridgorna och vad dessa bygger pa, det dr dven beskrivet vilken av de
interna- och externa barridrernas undergrupper fragan kan kopplas till. Intervjufragorna
bygger pa Kalm (2015) och Bendz et al (2013) intervjufrdgor men har anpassats for att passa

den agrara niringen.

Intervjufragor

Fragor exporterande

Fragor 6vning

Hur lédnge har (fOretaget
funnits?

Hur ldnge har foretaget
funnits?

Vad for produkter/
produktionsgrenar har ert

Vad for produkter/
produktionsgrenar  har

foretag? ert foretag?
Alder? Alder?
Utbildningsniva? Utbildningsniva?

Vilka varor exporterar ni?

Vilka adr era kunder och

malgrupp?

Vilka ldnder exporterar

foretaget till idag?

Hur ldnge har ni bedriviten | Vad &r din attityd till
exportverksamhet? export?

Hur delaktig var du i
exportbeslutet?

Har tanken pa export
funnits?

Antal anstéllda?

Antal anstéllda?

Fragor exporterande Fragor 6vning Motivering Barridr
Vad var motivet till att | Vad skulle motivera | Motiv har olika | Miljomassiga
borja exportera? foretaget till export? betydelse, de kan vara | barridrer

storre  eller  mindre
paverkan beroende péa
tidpunkten.
Begréinsningen pa
hemmamarknaden kan
vara avgorande (Qinn,
1999).

Statliga barridrer

Hur insidg ni att det fanns
potential pa den nya
marknaden?

Manga foretag har svart
att hitta och utnyttja
mdjligheter pa utlandska
marknader  (Leonidou,
2004).

Informationsbarri
arer

Hur har er produkt paverkat
ert val av utlindsk
marknad?

Hur produkten kommer
ut pa den internationella
marknaden har
betydelse. Det  kan
paverkas av  sjilva
paketeringen, priset och
platsen.

Marknadsforings
barridrer
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Hur har fortaget gatt till
viga for att samla
information  som  varit
relevant for export?

Var borjar ni samla

information?

Information ar en
avgorande faktor for att
minska riskerna. Men
det kan vara svart att
hitta relevant, korrekt
fakta om  utldndska
marknader (Leonidou,
2004).

Informationsbarri
arer

Vad for lagar och regler har

Vad for lagar och regler

Regler i hemlandet kan

Statliga barridrer

foretaget stott pa uppticks? verka hdmmande f{or | Informationsbarri

exporten genom till | drer

exempel restriktiva | Miljobarridrer

regler for export till ett

specifikt land. Aven

importlandets regelverk

kan hdmma exporten till

landet (Leonidou, 2004).
Hur anvinder foretaget sig Distributionskedjorna Marknadsforings
av distributionskanaler pa skiljer sig inom de olika | barridrer
den internationella landerna och det kan

vara svart for ett mindre

foretag att fa tillgang till

vissa

distributionskanaler

(Leonidou, 2004).
Vad anser ni om betydelsen Internationella Informationsbarri
att ha relationer och kontaktnitverk kan | &rer
kontaktnitverk i underlétta etableringen
exportlandet? pa en utlindsk marknad

(Baum et al, 2011)
Hur har kommunikationen Det geografiska | Administrativa
mellan foretag och kund avstandet mellan | barridrer
paverkats av det faktum att landerna gor att | Miljomassiga
de befinner sig i olika kommunikationen barridrer
lander? mellan parterna

forsvaras (Leonidou,

2004).
Hur har det politiska klimat Beroende pa det | Miljomaéssiga
som rader i de linder som politiska laget i | barridrer
foretaget valt att exportera importlandet, kan | Statliga barriérer

till paverkat er?

kopkraften hos landets
konsumenter oOka eller
minska. Det gor att
konsumenterna paverkar

sitt kdpmonster
beroende pa landets
politiska- och
ekonomiska lage

(Leounidou, 2004)

Hur ser foOretaget pa
kulturskillnader mellan
exportlénder?

Konsumenters vanor
och attityder &r inte
identiska, vilket gdr att

Genomforande
barridrer
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produkten maste
anpassas till den nya
marknaden (Leonidou,
2004).

Har vissa marknader varit
svérare att exportera till?

Valet av utlandsk
marknad kan motiveras
med landets
restriktioner, sociala,

politiska och kulturella
granser (Quinn, 1999)

Marknadsforings
barridrer
Statliga barridrer

Hur har konkurrensen
paverkat er strategi
internationellt?

Vad tror du om
konkurrensen pa den
nya marknaden?

Néar foretag forsoker
etablera sig pd en ny
marknad kan de forlora
vissa fordelar som fanns
pa hemmamarknaden till
exempel valkant
varumérke. Det kan leda
till  hart tryck fran
konkurrenter redan
etablerade pa
marknaden (Leounidou,
2004).

Genomforande
barridrer

Hur har produkten, pris,
plats anpassats efter de
olika marknaderna?

Hur ar mojligheten att
anpassa produkten efter
den nya marknaden?

Manga  foretag  ser
exporten som en
bisyssla och ar darfor
ovilliga och har svart att
anpassa produkter och
priser efter
importlandets
standarder.

Marknadsforings
barridrer

att
inom
innan

Hur wupplevde ni
kunskapsnivan
personalen
exportstarten?

var

Hur wupplever du att
kunskapen om export
och engagemanget Aar
hos era anstéllda?

Det dr svart att fa
personalen  engagerad
och kunnig infor
exporten. Det for allt
extraarbete som
tillkommer till exempel
nya
dokumentationsrutiner
och nya sprdk som
personalen méste
behérska (Leonidou,
2004).

Funktionsbarridre
r

Hur ser ni pa de finansiella
svérigheterna vid export?

Hur ser ni pa de
finansiella svarigheterna
vid export?

Exporten medfor okade
kostnader i och med att
foretaget skall ta sig in
pa en ny marknad, det
oOkar risken for foretaget
(Leonidou, 2004).

Funktionsbarridre
r

I wvilken wvaluta sker

forséljningen?

Vilken valuta fOredrar
du?

Ett
sammankopplat

problem
med

Miljobarriérer
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internationell handel &r

risken med
valutaomvandlingen, till
exempel ostabila
valutakurser

(Leounidou, 2004).
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