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Detta &r den forsta av tva
internationaliseringsstrategier for infra-
/byggféretag som tas fram inom ramen for
Infra-Botnia-projektet. Denna strategi
fokuserar pa individuella foretags
internationalisering (sma- och medelstora
foretag, dvs. SMF) medan den andra delen
fokuserar pa samarbetets mgjligheter och hur
SMF kan internationalisera sin verksamhet
som grupp.

Internationaliseringsprocessen hos foretag
kan variera och syftet med denna studie ar att
lyfta fram olika mojligheter och val som ett
SMF inom infra-/byggbranschen har vid en
internationaliseringsprocess. Detta genom att
beakta faktorer som t.ex. motiv for
internationalisering, val av malmarknad och
etableringsform.

Strategin ar dels baserad pa tillganglig
litteratur om SMFs
internationaliseringsprocesser och dels pa
intervjuer med tre infra-/byggféretag som har
erfarenhet av internationell verksamhet. Vi
valde alltsa en kvalitativ forskningsmetod
med djupgaende och omfattande intervjuer
med personer fran ledningen i tre foretag.
Djupintervjuer ar ett bra satt att lara sig forsta
faktorerna bakom processer och praxis i
foretag och man far en uppfattning om hur
enskilda individer spelat in i processen.
Personerna i foretagen har visat sig mycket
avgorande i synnerhet i SMF dar de mer ofta
har ett helhetsansvar an i storre foretag.

Infra-Botnia &r ett projekt finansierat av
Interreg Botnia-Atlantica, Osterbottens
forbund, Region Vasterbotten, VASEK samt
Infra ry. Projektet inleddes i borjan av 2018

och stracker sig éver 3. Parterna i projektet ar
Yrkeshogskolan Novia och Umea Universitet.

Bakgrunden till projektet ar att
branschorganisationen Infra ry. i Osterbotten
identifierade ett behov hos infra-
/byggbranschens SMF att uttka sin
internationella verksamhet. De sag ett behov
av externa stodinsatser for foretagen for att
de ska kunna utdka sin kompetens inom
internationalisering och for att utdka sitt
natverk. Umea Universitet och
Yrkeshdgskolan Novia engagerades for att
uppfylla detta behov av externa stédinsatser.
Aven branschorganisationen Byggféretagen i
Sverige och Vasek blev engagerade i
forverkligandet av projektet och ar
medlemmar i projektets radgivande

styrgrupp.

Infra-Botnia kartlade i bérjan av projektet
malgruppsforetagens egna upplevelser av
deras behov for internationell verksamhet,
Okat samarbete och dkad kompetens inom
internationalisering. Intressentanalysen och
djupintervjuerna visar att aven SMF inom
bygg- och infrabranschen anser att de inte
har den information och expertisen som kréavs
for att starta internationell verksamhet. Man
upplever ocksa ofta att man ar for liten aktor
och inte har tillrackligt med resurser.
Foretagen ser dock positivt pa
internationalisering och upplever att det finns
mycket mojligheter inom en internationell
verksamhet.

Behovet hos infra-/byggbranschens SMF for
internationell verksamhet, 6kat samarbete
och 6kad kompetens inom
internationalisering beror pa att branschen
har utvecklats i en riktning mot en kontinuerlig
volymokning i enskilda offertforfragningar,
varvid endast stora och ofta globala aktorer
kan delta i budgivningen. SMF som vill delta i
storre infra/byggprojekt pa Kalotten behdéver
en beredskap for att verka internationellt och
samarbeta Over gransen. Det skulle 6ppna
mojligheter for SMF att gemensamt ge anbud



pa stora offerter, balansera och utjamna
effekten av nationella konjunktursvangningar.

Malet med projektet Infra-Botnia ar att ge
SMF inom infra/byggbranschen 6kad
kapacitet for internationell samverkan och
digitalisering genom att erbjuda féretagen
kompetenshdjande material och métesplatser
(workshops med mera). Branschspecifika
internationaliseringsstrategier ar en av Infra-
Botnias kompetenshdjande insatser.

SMA OCH MEDELSTORA
FORETAG (SMF)

Som SMF raknas féretag som har hogst 249
anstallda och antingen en arlig netto
omsattning som inte 6verstiger 50 miljoner
euro eller en balansomslutning som inte
Overstiger 43 miljoner euro.

Foretag inom denna kategori brukar kallas for
"den europeiska ekonomins motor”. Detta pa
grund av att nio av tio foretag inom
europeiska unionen ar SMF och skapar tva
av tre jobb i unionen. EU-kommissionen har
darfor ett viktigt fokus pa dessa foretag och
vill lyfta fram entreprendérskap och forbattra
deras foretags klimat med hjalp av olika stdd.
(Europeiska unionen, 2015)

Aven i Norden ar SMFs betydelse avgérande.

Foretag inom naringsgrenarna
Anlaggningsarbeten och Specialiserad bygg
och anlaggningsverksamhet, ar delade enligt
féljande i Finland, Sverige och Norge:
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Figur 1 Fdretag enligt naringsgren (42,43) Finland.
(Stat.fi)
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Figur 2 Foretag enligt naringsgren (42,43) Sverige.
(Sch.se)
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Figur 3 Foretag enligt naringsgren (42,43) Norge.(
Ssb.no)

Figurerna ger en mycket tydlig bild av hur
vanliga de sma och medelstora foretagen ar
inom naringsgrenarna: Anlaggningsarbeten
och Specialiserad bygg och
anlaggningsverksamhet.

Aven om de stora foretagen endast utgor en
liten del av totala antalet foretag, utgor de en
betydlig del av sysselsattningen. For
samhallet och branschen &r det darfor mycket
viktigt att det hela tiden vaxer fram nya
internationella storforetag bland de potentiella
SM-foretagen, for att hoja ekonomisk tillvaxt
och skapa nya arbetsplatser.

INTERNATIONALISERING

Allt fler SMF soker tillvaxt och framgang
genom internationell verksamhet. For ett SMF
ar beslutet betydande nar det galler att ga in

pa den internationella marknaden.



Internationalisering innebar ett steg mot
nagot nytt och kraver darfor mycket planering
och forberedelser. For ett SMF ar
internationalisering i faktum en vilja att ta
risker. Risker som kan vara mycket viktiga for
foretagets framtid, genom att gynna
ldnsamheten och fa foretaget att vaxa
shabbare. (Yrittajat 2019)

Internationella relationer bérjar vara en del av
vardagen ocksa inom infra-/byggbranschen
och betydelsen 6kar hela tiden. En orsak till
detta &r t.ex. det 6kade antalet internationella
anbudsgivare pa marknaden och den dkade
konkurrensen.

Jag har under htésten 2019 intervjuat tre sma
foretag inom infra-/byggbranschen som redan
har internationell verksamhet. Genom
kvalitativ data i form av intervjuer har jag
kunnat sammanstélla ett mera praktiskt
exempel pa hur en
internationaliseringsprocess kan ga till. I mina
intervjuer ville jag fa reda pa t.ex. motiven till
internationaliseringen, hur man gick tillvaga
och vilken betydelse internationella
verksamheten har for foretaget.

Foretag som deltog i studien:

Foretag 1: Ett matforetag grundat ar 2010 i
Sverige. Kring 30 anstéllda och en
omsattning pa fyra miljoner euro.
Karnverksamheten bestar av matning
(byggnadstekniskmatning). Féretaget har ett
intressebolag i Finland och en filial i Kroatien.

Foretag 2: Ett infraféretag grundat ar 1958 i
Finland. Ungeféar 30 anstéllda och en
omsattning pa 4,5 miljoner euro. Har alla
sektorer inom infra som specialitet. Har utfort
entreprenader i Sverige sedan 1995.

Foretag 3: Ett matforetag grundat ar 2012 i
Finland. Kring 10 anstéllda och en omséattning
pa 1,2 miljoner euro. Karnverksamheten
bestar av méatning av barighet. Har utfort
matningar i Estland sedan ar 2013 och
senaste tva aren ocksa i Sverige.

Det kan finnas flera olika orsaker och motiv
till att ett foretag internationaliserar sig.
Motiven grupperas oftast till proaktiva och
reaktiva. Med proaktiva motiv menar man att
foretag gor strategiférandringar t.ex. baserat
pa att man upptackt nya attraktiva marknader
med nya mdjligheter. Med reaktiva motiv
menar man daremot att strategiférandringar
beror t.ex. pa att man har svarigheter pa
hemmamarknaden och darfér &r tvungen att
leta efter nya och battre majligheter pa nadgon
annan marknad. | praktiken kan beslutet
angaende internationalisering &nda vara en
blandning av dessa motiv. | manga fall kan
beslutet ocksa basera sig pa en extern
impuls. Detta kan handla om t.ex. en
forfragning, ett lovande erbjudande eller
enskilda ambitioner. (Aij6 2008)

Motiv som kom fram i intervjuerna:

Foretag 1: Motivet for internationella
verksamheten var affarsmassig. Foretaget
sag mojligheter och fordelar med
internationella verksamhen. Med andra ord
kan man saga att foretagets motiv var
proaktivt.

Foretag 2: Foretaget var tvungen att fundera
pa nya nischer och visioner, pa grund av en
samre tid pa hemmamarknaden. Det vill saga
foretagets strategiskaféradringar baserade
sig pa en forsamrad hemmamarknad, motivet
var alltsa reaktivt.

Foretag 3: Foretaget fick en extern impuls i
form av en forfragning som de inte kunde
tacka nej till. Men a andra sidan hade
foretaget alltid haft planer pa att utfora
internationella entreprenader ocksa. | detta
fallet kan man sdga att motivet var en
blandning av bade ett proaktivt och reaktivt
motiv.

Alla intervjuade foretagen hade mycket olika
motiv till att starta internationell verksamhet.
Motivet till en internationell verksamhet



behtéver med andra ord inte alltid vara val
planerad eller forbered. Ibland kan det helt
enkelt handla om en extern impuls som
Oppnar upp nya mojligheter.

Trots att motiven och orsakerna till en
internationalisering kan variera mycket ar det
valdigt viktigt att man forbereder sin
internationaliseringsprocess val. En
internationaliseringsprocess ar utmanande,
speciellt for ett SMF. Internationalisering
handlar om en lang och omfattande process
som beror foretagets alla funktioner. Darfor ar
det viktigt att man i foretaget staller féljande
fragor:

o Har foretaget forutsattningar att
internationalisera sig?

e Har foretaget tillréckligt med resurser?
(ekonomiska, manskliga, kunnande)

e Kanner foretaget till marknaden,
kunderna och konkurrenterna?

e Har foretaget en tillracklig
riskkapacitet?

Dessa ar mycket viktiga grundlaggande
fragor nar det galler forberedelser for en
internationell verksamhet. Forskning har visat
att problemen kring internationell framgang
bland finlandska foretag har berott pa ovan
namnda faktorerna. Det vill sdga man har haft
brister eller inte kunnat svara jakande pa
frdgorna ovan, da man begett sig ut pa den
internationella marknaden. Man kan med
andra ord saga att det ar ett grundlaggande
krav att kunna svara jakande pa ovannamnda
fragor, for att man ska lyckas med sin
internationella verksamhet. (Aij6 2008)

Intervjuerna med de tre infraféretagen
fokuserade sig pa bland annat hurudana
forberedelser foretagen gjorde infor sina
internationaliseringsprocesser. | intervjuerna
lyfte foretagen upp viktiga faktorer att tdnka
pa och gav ocksa konkreta rad till andra
foretag som funderar pa internationalisering.

Vad skall man téanka pa nar man expanderar
verksamheten utomlands?:

Fdretag 1:

- Hattillréckligt med information om nya
marknaden

- Kraver resurser

- Knyt kontakter pa nya marknaden

- Hadelmal o vision

Foretag 2:

- Standarder och kompetenskrav

- Hainformation om landet och
marknaden

- Viktigt att vara "up to date”

Fdretag 3:

- Handlar om en lang process
- Standarder och kompetenskrav
- Man skall vara 6dmjuk

Det som foretagen lyfte upp i intervjuerna
tangerar mycket med det som star i teorin.
Man lyfte fram t.ex. betydelsen av att ha
tillrackligt med information om landet och
marknaden. Att vara val férberedd och veta
hur saker och ting fungerar pa nya
marknaden ansag alla intervjuade foretagen
som en mycket viktig del av
internationaliseringsprocessen.

Foretagen papekade ocksa om att det ar
mycket viktigt att ta reda pa hurudana olika
standarder och kompetenskrav som galler pa
nya marknaden. Det &r ocksa viktigt att redan
under forberedelserna t.ex. modifiera
maskinerna enligt standarder som galler pa
nya marknaden eller skaffa nya maskiner
som kan anvandas.

Det ar ocksa viktigt att sakerstalla att all
information man har ar aktuell information. Ett
satt att sékerstéalla detta, ar att ha nagon
kontakt pa marknaden som man kan lita pa.
Darfor ar det mycket viktigt att hela tiden
forsoka knyta nya kontakter p& marknaden



som man skall in pa. Det kan handla om t.ex.
personer, foretag eller organisationer i det
frammande landet.

Foretagen poangterade ocksa att en
internationaliseringsprocess handlar om en
lang process och kraver mycket resurser.
Man maste vara beredd pa att lagga ner
pengar och tid pa processen.

Att lagga upp delmal och visioner for
internationaliseringsprocessen ansags ocksa
som ett viktigt steg . Det vill s&ga, varfor utfor
man processen och vad vill man na med
processen?.

Generellt ar det ocksa bra att vara 6dmjuk
nar man kommer in pa en ny frammande
marknad. Man skall inte ta nagot forgivet,
utan snarare utreda och understka hur saker
och ting fungerar och skots pa marknaden
och ta nytta av all extern hjalp som finns att
fas.

Nar foretaget gjort beslutet om att etablera
sin verksamhet pa en internationell marknad
maste foretaget vélja en strategi som skall
anvandas. Strategin bor valjas redan i borjan
av planeringsskede. Det &r viktigt att
foretaget funderar dver olika alternativ och
funderar vilken strategi som skulle vara
lampligaste. Alternativen som ett foretag har
kan man egentligen dela in i tre kategorier:

e Langsam vag, en forsiktig strategi dar
man undviker risker och kostnader.

e Snabb véag, en mera riskfylld strategi
som ofta kraver utomstéende
resurser.

e Vag iform av samarbete, en strategi
dar man t.ex. kompletterar varandras
resurser och kunnande.

Den lAngsamma vagen mojliggor en langsam
och praktisk inlarningsprocess. Detta ar en
forsiktig strategi som medfor en sorts
trygghet. En langsam vag ger dock oftast en
langsam tillvaxt och en lag avkastning.

Den snabba och riskfyllda vagen anvands
ofta i situationer dar det anda séttet att lyckas
ar att agera snabbt och pa en bred front. Det
kan t.ex. handla om lagen dar marknads- och
konkurrenssituationen ar sadan, att ifall man
inte agerar direkt och pa en bred front sa ar
det snart redan for sent att komma in pa
marknaden. Strategin anvands vanligen av sa
kallade "Born Global” féretag.

Ifall foretaget saknar t.ex. nagon viktig resurs
eller ndgot kunnande som hindrar
internationaliseringen, kan det vara ett
alternativ att valja en strategi som bygger pa
samarbete. (Aijo 2008)

Sjalva etableringsformerna kan delas in i tre
huvudgrupper: export, avtalade
samarbetsformer och investeringar.

Exporten kan besta av egen export, direkt
export eller indirekt export. Vid egen export
anvands inga utomstaende mellanhander.
Den som exporterar skéter da allt som har
med exporten att gora bade pa hemma- och
exportmarknaden. Man ar med andra ord i
direkt kontakt med kunden. Detta betyder
ocksa att den som exporterar maste sjalv
marknadsfora sina tjanster pa
exportmarknaden, detta kraver i sin tur en
god kannedom 6ver malmarknaden och en
kunnande personal. | vissa fall kan egen
export vara det dnda fungerande alternativet,
t.ex. om man erbjuder tjanster eller produkter
som ar skraddarsydda for en enskild kund.

Inom direkt export anvander man
utomstaende experter pa malmarknaden,
t.ex. i form av agenter. Denna skoter om
forsaljningen och marknadsforingen pa
malmarknaden. Detta innebar att den som
exporterar inte har nagon direkt kundkontakt,
utan endast kontakten med agenten.

Vid indirekt export anvander foretaget
agenter p& hemmamarknaden som hjalp vid
internationaliseringen. Med andra ord
behover foretaget inte gora stora ekonomiska
satsningar och inte heller t.ex. ha gemensamt



arbetssprak. Denna metod anvands ofta i
olika samarbetsformer och i start skedet av
en internationalisering.

Till avtalade samarbetsformer hor
licensiering, franchising och
kontraktstillverkning. Dessa innebér att man
inte tillverkar produkten pa
hemmamarknaden utan produktens
tillverkning ar sald utomlands med nagon av
ovannamnda formerna.

Den tredje huvudgruppen, investeringar, kan
besta av egen enhet, uppkop eller
samriskforetag. Egen enhet innebar att man
Oppnar ett forsaljningskontor eller ett
dotterbolag pa malmarknaden. Detta medfor
fasta kostnader, som bor tackas med en jamn
forsaljning. Men med hjalp av en egen enhet
pa malmarknaden har man méjlighet att
effektivt 6vervaka malmarknaden och medfér
ocksa ett fullstandigt engagemang pa
marknaden.

Det snabbaste sattet att komma in pa en ny
marknad ar genom uppkdp av en enhet. Det
vill séga man koper upp en fungerande enhet
pa malmarknaden som mojliggér anvandning
av dess personal, leverantdrer och
distributionsnatverk. Det ar viktigt att
uppkoépet passar in i strategin och att den
motsvarar forvantningarna. Aven om detta i
teorin ar det snabbaste sattet att komma in
pa en ny marknad, sa kan det i praktiken vara
svart att hitta ett sadant fall man ar ute efter
och letandet av ett passande fall kan ta
lange.

Samriskforetag eller battre kant som "joint
ventures”, ar ett samarbete dar foretag gar
samman i ett gemensamt bolag, for att
genomfora olika projekt och verksamhet
tilsammans. Detta mojliggér bland annat att
man kan dela pa riskerna och komplettera
varandras kunnande. Speciellt i stora
byggprojekt kan det vara bra att ha flera olika
foretag med olika kunnande med. Pa detta
satt kompletterar man varandra och pa

samma gang lar man sig fran andra foretag.
Ett samriskforetag kan ocksa ofta vara
nyckeln till att komma in pa en marknad som
man vanligtvis inte skulle ha mdjlighet att
komma in pa. Samriskféretag grundas alltsa
vanligtvis pa basen av ndgot &ndamal och det
ar alltid nagon eller i basta fall alla som drar
nytta av det.

Samarbete med hjélp av exportringar,
exportnatverk och allianser ar ocksa mycket
vanligt. Dessa ar sammanslutningar som ofta
ar ganska sma och lokala. De grundas ofta
runt foretag i samma bransch och foéretag
som har samma malmarknad i sikte. Detta ar
ett mycket kostnadseffektivt satt for foretag
att starta sin internationalisering, pa grund av
att foretagen delar pa gemensamma
kostnaderna. Det ar med andra ord fragan
om ett gemensamt projekt dar ett antal
foretag tillsammans har som malsattning att
komma in pa en ny marknad pa ett
kostnadseffektivt satt. Dessa styrs oftast av
en utomstaende exportchef som &r expert pa
malmarknaden och branschen. (Kananen
2010)

Intervjuade foretagens etableringsformer:

Foretag 1: Bedriver sin karnverksamhet
endast i Sverige. Foretaget har investeringar i
bade Finland och Kroatien. | Finland har man
ett intressebolag som ar verksam i samma
bransch men med en annan karnverksamhet.
| Kroatien har man ett filial vars syfte ar att
rekrytera in kunnande arbetskraft.
Internationaliseringen har en indirekt
betydelse och bygger pa en langre tids
strateqi.

Foretag 2: Bedriver sin verksamhet i Finland,
men utfor entreprenader i Sverige i form av
projekt. Med hjalp av internationaliseringen
har man mgjlighet att utjamna konjunkturer
och forbattra kunnandet.

Foretag 3: Bedriver sin verksamhet i Finland,
men utfor entreprenader i Estland i form av
projekt. Internationaliseringen har



omsattningsvis liten betydelse, men anses
som ett bra satt att vaxa och utvecklas.

Foretag 1 har valt att investera i bade Finland
och Kroatien. Investeringarna har varit
strategiska beslut och man har sett
synergieffekter i dem. Man har med andra ord
satt nyttan och mojligheterna i dessa
investeringarna. Investeringarna bygger
ocksa en langre tids strategi och man har
stora visioner pa att ytterligare utvidga den
internationella verksamheten och utvidga
dess betydelse for foretaget.

Bade Foretag 2 och Foretag 3 utfor
entreprenader pa en utlandsk marknad. Bada
foretagen skoter allt pa egen hand och fran
Finland. Detta har enligt foretagen fungerat
bra, mycket tack vare den utvecklade
digitaliseringen och relativt korta avtsanden.
Det skulle enligt féretagen kravas mycket
resurser ifall man skulle besluta om att 6ppna
upp kontor pa utlandska marknaden. Bada
foretagen har dock tankar om att utvidga
verksamheten pa utlandska marknaden i
nagot skede, men inget som ar aktuellt &nnu.

Om man sammanfattar etableringsformerna
som de intervjuade foretagen valt, kan man
notera att alla valt en ganska forsiktig
strategi. Foretagen har valt en strategi som
undviker kostnader och risker. Detta handlar
om en lang process men med tiden lyckas
man bygga upp sitt brand och néatverk pa
utlandska marknaden.

Aven om internationaliseringen inte
omsattningsvis har ndgon avsevard betydelse
for foretagen, ser alla det &nda som en
mycket viktig del av foretaget. | intervjuerna
poangterades det t.ex. att den internationella
verksamheten ger en viss trygghet och
fungerar som ett sorts stodben.
Internationella verksamheten hjalper ocksa till

att utjamna konjunkturer och kan i vissa fall
fungera som en férdel nar man rekryterar nya
arbetstagare. Nar man ar ute pa nya
marknader lar man sig ocksa nya saker och
forbattrar sitt eget kunnande. Detta &r nagot
som man senare kan dra nytta av pa
hemmamarknaden.

En internationalisering behéver inte alltid
handla om en resurskrdvande process med
stort risktagande. Det finns flera olika vagar
att valja mellan, det galler bara att vaga och
ha drivet att gbra det. Det ar givetvis viktigt att
gora en noggrann plan och ta reda pa saker.
Men med hjalp av t.ex. olika samarbetsformer
och olika organisationer kan man pa ett
kostnadseffektivt satt géra detta. Att utnyttja
alla befintliga kontakter och natverk som man
har och som finns till forfogande, ar oerhort
viktigt.

Nedan har jag listat tre viktiga punkter
géalladen internationalisering, som baserar sig
pa teorier och intervjuer med bade foretag
och organisationer:

e Svara pa fragan: "Varfor skall vi
bedriva internationell verksamhet?”.

e Gor en heltackande och noggrann
undersokning av malmarknaden.

e Valj en etableringsform som passar
just ditt foretag och lagg upp delmal
och visioner.
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