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1.0 INLEDNING
1.1 Bakgrund

Sveriges roll inom utrikeshandeln stricker sig langt tillbaka i tiden. Redan pa 1300-talet var Visby
med i Hanseférbundet och utbytte varor med flera linder (Westholm, 1997). I borjan av 1990-
talet stod Sveriges export av varor och tjdnster f6r knappt 30 % av landets BNP och idag star
exporten av for hela 45 % av Sveriges BNP', vilket gor Sverige till ett av de mest exportberoende

. . 2
landerna i varlden”.

Allt fler foretag viljer att intrdda pa nya marknader fOr att hinga med i den globala tillvixttakten,
vixa och na stérre framgingar (Alexander, 2009). Produkters allt kortare livslingd, 6nskan om att
uppni stordriftsférdelar samt utlindsk efterfragan pa svenska produkter dr nagra anledningar till

varfor foretag viljer att exportera idag (Andersson et al., 2012).

I Sverige dr nistan 99,9 % av alla foretag sma till medelstora aktérer (SMF).” I kombination med
att internationaliseringen av SMF Okar blir det allt viktigare att underséka export och vad som

péaverkar det faktiska utfallet (Leonidou et al., 2010).

For att forsoka forklara framgang eller misslyckanden f6r ett foretags exportverksamhet har
foretags exportprestationer undersokts (Cavusgil och Zou, 1994). I enlighet med Cavusgil och
Zou (1994) har vi valt att definiera exportprestationer som utfallet av strategiska och finansiella
mal. Vidare menar tidigare forskning (Késtner och Fuchs, 2010; Sousa och Lengler, 2009;
Cavusgil och Zou, 1994) pd att exportstrategier dr betydelsefulla i férklaringen till vad som
paverkar exportprestationer. Vi har valt att definiera exportstrategier som anpassning av
produkter, priser, kampanjer och distribution. Var definition av exportstrategier ar i enlighet med

Cavusgils och Zous (1994) definition.

Att verka pa utlindska marknader skapar inte bara affirsmojligheter for fOretaget, utan innebir
ocksa okidnda utmaningar sisom skillnader i sprak, konsumentbeteende, kulturella skillnader,
legala ramar och kopkraft. Dessa faktorer ligger till grund f6r begreppet psykiskt avstand, vilket

har blivit accepterat i exportbeteendelitteraturen (Johanson och Wiedersheim-Paul, 1975; Sousa

' Ekonomifakta 2014-04-24

% Ekonomifakta 2014-04-24

® Ekonomifakta 2014-04-24. Sma till medelstora féretag forkortas som SMF och definieras som
féretag med under 250 anstallda.
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och Lengler, 2009; Késtner och Fuchs, 2010; Virvilaite och Seinauskiene, 2013). Bilkey och Tesar
(1977) radde foretag att initiera export med kulturellt nira marknader innan de gick in pa mer

psykiskt avldgsna marknader.

Psykiskt avstaind har visat sig ha ett starkt forklaringsvirde for internationalisering av fOretag i
olika branscher, bade vad giller expansionsmonster och organisationers prestation. Begreppet
psykiskt avstind har omdefinierats med aren och forskare ér i dag oeniga om bade dess inneb6rd
och hur det bér mitas (Evans et al.,, 2000). Vi har valt att definiera psykiskt avstind som det
upplevda avstandet till en utlindsk marknad, som ir ett resultat av kulturella och affirsmissiga
skillnader. Sadana skillnader uppstar bland annat i den rittsliga, politiska och ekonomiska miljon,
kundpreferenser, accepterade affirsmetoder, sprak och strukturen pa industrin som féretaget
verkar inom. Eftersom psykiskt avstind édr ett perceptionsbegrepp har vi associerat faktorerna,
som paverkar begreppet, med individuell uppfattning. Var definition av psykiskt avstind har valts
for att den Overensstimmer med nyare forsknings definition av begreppet psykiskt avstind

(Sousa och Bradley, 2005; Evans et al., 2000).

1.2 Problemomrade

Foretag forvintas prestera bittre pa liknande marknader, eftersom det dr enklare f6r foretag att
hantera likheter dn skillnader och psykiskt nirliggande marknader har upplevda kulturella och
affirsmassiga likheter (Johanson och Vahlne, 1977; Késtner och Fuchs, 2010).

A andra sidan kan féretag underskatta och forbise skillnader pa en utlindsk marknad som
antagits vara lika hemmamarknaden och dirmed prestera simre (O'Grady och Lane, 1996; Sousa
och Lengler, 2009). Att internationalisera sig till en marknad som har stort psykiskt avstand till
hemmamarknaden kan istillet leda till att féretaget forbereder sig bittre och tillignar sig en mer

vilgrundad och analyserad strategi, vilket i sin tur leder till framgang.

Vad forskning diremot dr Overens om dr att psykiskt avstind paverkar exportprestationer
indirekt genom exportstrategier och att mer anpassade exportstrategier leder till férbattrade
exportprestationer (Sousa och Lengler, 2009, Kostner och Fuchs, 2010). Daremot anses SMF ha
svart att anpassa exportstrategier pa grund av smd resurser. Detta medfor att psykiskt avstand
endast kan paverka anpassningen av exportstrategier f6r SMFE nir en storre marknadsspecifik

erfarenhet ackumulerats och storre resurser har skapats (Virvilaite och Seinauskiene, 2013).
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Huruvida dessa forskare dr oense eller om detta dr tvd sidor av samma mynt ar oklart, vilket gor
det betydelsefullt att bidra med klarhet och kunskap betriffande dmnet utifrin ett svenskt
perspektiv. Sverige dr ett intressant land att undersdka eftersom det, som niamnts tidigare, ar ett
exportberoende land och i férhallande till flera andra linder dr export en stor del av landets BNP.
Samtidigt integreras virldsmarknaden allt mer och 6kandet av den globala tillvixttakten gor att
relevansen for dldre studier om psykiskt avstind ifragasitts. Vad vi vet har ingen som synes
studerat dmnet utifran ett svenskt handelsperspektiv, vilket 6ppnar upp for att var studie kan

bidra till djupare kunskap.

For att framgangsrikt skapa en djupare fOrstielse for hur psykiskt avstind paverkar
exportprestationer for ett svenskt handelsféretag har en kvalitativ metod valts, dir en fallstudie av
ett litet foretag har utforts. Eftersom majoriteten av svenska exportféretag ar SMF anses ett
representativt foretag att underska vara av den storleken. En annan anledning till intresset av att
enbart underséka ett SMF grundas i att tidigare forskning visar att psykiskt avstind forefaller

paverka mindre féretag mer dn stérre foretag (Sousa och Lages, 2011).

Exportverksamheten for foretaget som kommer att undersdkas sker i England, USA och
Sydafrika, vilka tillsammans stir fér ca 4 % av studieobjektets omsittning. Miller Group har
verkat pa den engelska marknaden sedan 1978 och foretagets exportverksamhet ligger nu 1 ett
expansivt skede av sin utveckling, eftersom fOretaget dr i uppstartsfasen for att exportera till flera
marknader. Foretaget har dessutom enbart exporterat till den amerikanska och sydafrikanska
marknaden under fem drs tid. Att underséka det psykiska avstindets péaverkan pa
exportprestationer utifrin dessa perspektiv anser vi vara intressant eftersom det gor att det
psykiska avstindet dr aktuellt i dagsliget. Det psykiska avstindet gentemot utlindska marknader
avtar ofta med tiden som fOretaget agerar pa marknaderna, eftersom osikerheten gentemot
marknaden reduceras med tiden genom kunskaps- och erfarenhetsutveckling (Johanson och
Vahlne, 1977). Att exportverksamheten 1 foretaget dr aktuell leder fé6rhoppningsvis dessutom till
innehallsrika intervjusvar tack vare fOretagsledarnas intresse for den delen av verksamheten i

nulaget.
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1.3 Syfte & Fragestaillning

Baserat pa ovanstdende problemomrade dr uppsatsens syfte att besvara och fa en djupare

forstaelse for foljande fragestillning:

Hur paverkar psykiskt avstand till utlindska marknader exportprestationer for ett svenskt

SMF inom handelssektorn?

1.4 Avgransning

Det finns flera faktorer som paverkar exportprestationer (Evans et al., 2008). Men denna uppsats
kommer endast att undersoka det psykiska avstindets paverkan pa exportprestationer och dirvid
enbart underséka hur det psykiska avstindet paverkar exportprestationerna for ett svenskt
foretag inom handelssektorn. Vidare avgrinsas denna uppsats till att underséka ett SMF, dir
export dr en mindre del av fOretagets omsittning och som planerar att utbka sin

exportverksamhet.

1.5 Sammanstallning av Definitioner

Pyykiskt avstind definieras som det upplevda avstandet till en utlindsk marknad som ett resultat av
kulturella och affirsmissiga skillnader. Sadana skillnader uppstar bland annat fran den rittsliga,
politiska och ekonomiska miljén, kundpreferenser, accepterade affirsmetoder, sprak och

strukturen pa industrin som foretaget verkar inom.

Exportstrategier definieras som anpassningen av produkter, priser, kampanjer och distribution.
Exportprestationer definieras som utfallet av ett foretags strategiska och finansiella mal.

SMEF ir en forkortning av samlingsbegreppet ”Sma och Medelstora Foretag” och definieras som

foretag med under 250 anstillda. F6r SMF 6verstiger omsittningen inte 50 miljoner euro och har

en balansomslutning som inte 6verstiger 43 miljoner euro.
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1.6 Forvantat Kunskapsbidrag

Uppsatsens syfte ska undersdkas och den nimnda fragestillningen ska besvaras for att ge ett

praktiskt och akademiskt kunskapsbidrag.

Det akademiska kunskapsbidrag, som forvintas ges av denna uppsats, dr huvudsakligen att
utifrin ett svenskt handelsperspektiv bidra med en ny och objektivt klargérande studie inom
omradet som behandlar de oklarheter som finns gillande psykiskt avstind och dess paverkan pa
exportprestationer. Med var studie svarar vi pa Virvilaites och Seinauskienes (2013) efterfrigan
om att empiriskt undersoka deras ramverk, som visar hur psykiskt avstind paverkar
exportprestationer. Tidigare studier har dven uttryckt behovet av att underséka relationen mellan
psykiskt avstind och exportstrategier, som i sin tur paverkar exportprestationer, utifrin flera
marknader (Sousa och Bradley, 2005). Genom att utfora var studie tycker vi att vi kan bidra med
kunskap gillande psykiskt avstind, dess paverkan pa exportstrategier och hur detta 1 sin tur

torhaller sig till exportprestationer utifran ett svenskt handelsperspektiv.

Praktiskt 6nskar vi forst och frimst férmedla ett kunskapsbidrag, som leder till en medvetenhet
om det psykiska avstindets betydelse for svenska fOretags exportprestationer. Samtidigt som det
ger forstaelse f6r hur mycket det psykiska avstindet paverkar exportverksamheten i stort for ett
mindre handelsféretag. Detta kan i sin tur underlitta f6r en foretagsledning pa ett mindre,
svenskt handelsforetag, som stir infor att fatta beslut kring export generellt och val av
exportmarknad. Eftersom det psykiska avstindet dr nagot perceptuellt dr det viktigt att
foretagsledningen far fOrstdelse for att det psykiska avstindet varierar 6ver tid och paverkas av
forindringar 1 marknaden. Det psykiska avstandet kan didrmed gora att foretag emellanit maste

omprdva sin position pa varje delmarknad.



1.7 Uppsatsens Disposition
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(1) Inledning
I inledningen presenteras en
bredare bakgrund till var studie,
foljt av en djupare beskrivning
av problemomradet samt ett
specificerat syfte och
fragestillning. Vi redogdr dven
t6r den avgrinsning vi gjort
och de begrepp som ir mest
betydelsefulla i uppsatsen samt
vart férvintade

kunskapsbidrag.

(2) Teoretisk referensram
I detta avsnitt presenteras den
teoretiska forskning som utgdr
basen f6r var uppsats. Teorin
introduceras med att redogdra
for teoretiska fakta gillande
begreppen psykiskt avstaind och
exportprestationer. Av detta
foljer relevant empirisk
forskning samt ett teoretiskt
ramverk relaterat till vart
problemomrade.

(3) Metod
I metoden redogér vi f6r
studieobjektet, val av
unders6kning och utformning

samt uppsatsens trovirdighet
och tillf6rlitlighet.

(4) Empirisk referensram
Avsnittet beskriver det valda
studiecobjektet genom att férst
torklara exportmarknaden i
England, f6ljt av den i Sydafrika
och USA. Hir presenteras
ocksd uppsatsens fyra
propositioner.

(5) Analys
Avsnitt 5 analyserar
studiecobjektet med stéd i den
teoretiska och empiriska
referensramen. Forst analyseras
exportmarknaden i England,
foljt av den i Sydafrika och
USA.

(6) Resultat
Mot bakgrund av analysen
redogdr vi for resultatet av
uppsatsens fyra propositioner i
avsnitt 0.

(7) Diskussion
Utifran analysen och resultaten
t6r vi en diskussion i avsnitt 7.
Diskussionen introduceras med
att besvara fragestillningen for
att sedan redogora for vart egna
ramverk. Direfter diskuteras de

akademiska och praktiska
implikationer som vira
slutsatser medfér och slutligen
diskuterar vi uppsatsens
begrinsningar och forslag till
framtida forskning.
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2.0 TEORETISK REFERENSRAM

2.1 Upplagget av den teoretiska referensramen

Den teoretiska referensramen presenterar systematiskt den forskning som denna uppsats utgar
ifrain. Det teoretiska avsnittet 2.2 kommer att introducera den teoretiska bakgrunden till
begreppet “Psykiskt Avstind” och avsnitt 2.3 kartligger teorier om hur exportprestationer
definieras. Direfter ger avsnitt 2.4 en 6versikt av den empiriska forskning som undersdker
relationen mellan psykiskt avstind, exportstrategier och exportprestationer. Avsnitt 2.5
presenterar teorierna kring marknadsspecifik erfarenhet. Slutligen, 1 avsnitt 2.6, beskrivs ett
teoretiskt ramverk, som forklarar relationen mellan psykiskt avstind och exportprestationer for

SMF samt betydelsen av marknadsspecifik erfarenhet och exportstrategier.

Uppsatsen kommer att behandla fyra propositioner, vilka har sin bakgrund i tidigare forskning.
Detta gor att propositionerna kommer att tas upp allteftersom i teoriavsnittet. Propositionerna 1

till 4 sammanstills sedan i slutet av teoriavsnittet (avsnitt 2.7).

2.2 Psykiskt Avstand

Den teoretiska bakgrunden till begreppet ”psykiskt avstind” har utvecklats fran 1975 och framat.
Johanson och Vahlnes (1977) definierade psykiskt avstind enligt: ”summan av faktorer som
hindrar flédet av information fran och till marknaden”. Begreppet psykiskt avstind utvecklades
sedan av Nordstrém och Vahlne (1994) till definitionen: ”faktorer som hindrar eller stor foretags
lirande och forstaelse for en utlindsk marknad”. De faktorer som ofta nimns paverka det
psykiska avstandet dr skillnader i kultur, sprdk, utbildning och industriell utvecklingsniva (O’
Grady och Lane, 1996). Ny forskning har ocksa anvint sig av affirsmissiga skillnader, sisom
rittsliga/politiska  skillnader, —marknadsstruktur ~ samt  affirsmetoder som  yttetligare

paverkansfaktorer pa psykiskt avstind (Evans et al., 2008).

Trots att det finns flera olika definitioner av psykiskt avstind kritiseras de fOr att inte ta hinsyn
till den psykiska delen av begreppet psykiskt avstaind (Evans et al., 2000). Sykes (1987) anmirkte
att “psykiskt” hinvisar till sinnet och sjilen, vilket gor att begreppet psykiskt avstind inte bara
handlar om nirvaron av miljémissiga faktorer, utan att det dr sinnets bearbetning som ligger till
grund for de upplevda kulturella och affirsmissiga skillnaderna. I ny vetenskaplig forskning ar
psykiskt avstand associerat med individuell perception i skillnader mellan hemmamarknaden och
den utlindska marknaden, dir ytterligare faktorer saisom upplevda konsumentpreferenser och

kopkraft tas med i begreppet psykiskt avstand (Sousa och Bradley, 2005).
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Ovanstiende teorier formar tillsammans nedanstaiende modell om vilka faktorer som paverkar

psykiskt avstand.

Sprak
Kultur

Kundpreferenser

Psykiskt
Marknadsstruktur —_—> Syxis
Avstand

Lagar och regler

Affarsmetoder

Teknisk och ekonomisk utveckling

Figur 1 — Psykiskt avstand

2.3 Exportprestation

Hur SMF presterar pa en utlindsk marknad 4r centralt i denna uppsats och kommer att

diskuteras utifran Cavusgils och Zous (1994) mitt pa exportprestation.

Cavusgil och Zou (1994) undersokte exportprestationer f6r 200 féretag, dir slutsatsen var att
exportprestationer avgors av samverkan mellan exportstrategier och interna och externa krafter.
For att pd bista sitt definiera exportprestationer stalldes fragor utifran fyra aspekter:
1. Till vilken grad de frimsta strategiska malen uppnatts.
2. De forsta fem arens forsdljningstillvixt f6r respektive exportmarknad.
3. Huruvida exportverksamheten var l6nsam de forsta fem dren pd respektive export-
marknad.

4. Ledningens upplevda framging de fOrsta fem dren pé respektive exportmarknad.

Under intervjuerna presenterades sju strategiska mal, vilka cheferna skulle bedéma betydelsen av
genom att anvinda sig av ett podngsystem. Darefter skulle cheferna beritta vilka av dessa mal
som hade nitts och inom vilket tidsspann dessa mal naddes. For att fa en uppfattning om den
fjarde (4) aspekten bads cheferna ranka exportverksamhetens framging péa en skala fran 1 till 10,
dir 1 var icke framgingsrikt och 10 var mycket framgangsrikt. Slutligen erholl intervjuarna

ckonomiska tillvixtdata for forsiljning och 16nsamhet pé respektive exportmarknad.
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2.4 Empirisk forskning om psykiskt avstand, exportstrategier och
exportprestationer

Med utgangspunkt fran forskning av Sousa & Lengler (2009), Késtner och Fuchs (2010) samt
Sousa och Lages (2011) kommer en diskussion att féras kring kopplingen mellan psykiskt avstand

och exportstrategier samt inflytandet pa exportprestationer.

Sousa och Lengler (2009) studerar det psykiska avstindets paverkan pa exportprestationer hos
smad, medelstora och stora brasilianska foretag. Relationen mellan psykiskt avstind och
exportprestation var positiv och visade pa att fOretag presterar bittre 1 linder som ar psykiskt
avldgsna. Forfattarna argumenterar ocksa for att psykiskt avstand paverkar exportstrategier, vilket
i sin tur paverkar exportprestationer. Resultatet visade ett positivt samband, dir ett storre
psykiskt avstand leder till en hégre grad av anpassning av exportstrategier, som i sin tur férbittrar
prestationen. Frian ett management-perspektiv visar resultatet att exportprestationer och
anpassningsgraden av exportstrategier beror pa chefernas psykiska avstind till den utlindska
marknaden. For att vilja ritt exportstrategi ar det darfor viktigt att chefer forstir den utlindska

marknaden.

Relationen mellan psykiskt avstind, internationellt dtagande, foretagserfarenhet, exportstrategier
och exportprestationer for 12 stycken australiensiska SMF undersoktes av Kostner och Fuchs
(2010). Forfattarnas forskning visade pa att det psykiska avstandet har en negativ paverkan pa
exportprestationer, vilket forklaras med att mindre fOretag har svirare att hantera
exportaktiviteter pa psykiskt avligsna marknader jamfért med storre fOretag, som ofta dr mer
resursstarka. Detta stodjs av empirisk forskning frain 2011 (Sousa och Lages), dir resultatet visade
att sma foretag kan vara mer influerade av psykiskt avstind dn stora foretag. Detta forklarar
Sousa och Lages med att mindre fOretag ofta inte har tillrickligt med resurser for att anskaffa
nédvindig information om marknaden, vilket 1 sin tur gor att det psykiska avstandet har en storre

paverkan pa mindre foretags exportprestationet.

Studien av Kostner och Fuchs (2010) visade ocksa att psykiskt avstind har en indirekt paverkan
pa exportprestationer genom exportstrategier, vilket gar hand i hand med tidigare forskning av
Sousa och Lengler (2009). Kostner och Fuchs (2010) forskning visade att en hogre grad av
anpassning av exportstrategier leder till forbittrade exportprestationer. Diaremot kunde inget
samband hittas mellan det psykiska avstaindet och anpassningen av exportstrategier f6r SMF.
Erfarenhet var en annan variabel som ocksia visade sig ha en signifikant péaverkan pa

exportstrategier och dirmed pa exportprestationer.
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Mot bakgrund av den forskning som presenterats i avsnitt 2.4 har féljande slutsatser dragits:

I var studie antas ett storre psykiskt avstand leda till férsimrad prestation, eftersom att tidigare
forskning gillande SMF indikerar pa detta (Kostner och Fuchs, 2010). Eftersom tidigare
forskning ocksd visat att en mer anpassad exportstrategi leder till forbittrade prestationer
oberoende av foretagets storlek (Kostner och Fuchs, 2010; Sousa och Lengler, 2009), antas dven

detta stimma i var unders6kning.

Likt tidigare forskning gillande SMF (Késtner och Fuchs, 2010) tror inte vi att psykiskt avstand
har nidgon paverkan pa anpassningen av exportstrategierna. Det kan tdnkas att detta forklaras i

Sousa och Lages (2011) studie, som visar att mindre féretag har sma resurser.

Med dessa slutsatser 1 beaktning formades tre propositioner:

Proposition 1: Ett stirre psykiskt avstand leder till forsamrade exportprestationer.

Proposition 2: Higre grad av anpassning av exportstrategier leder till forbdttrade exportprestationer.

Proposition 3: Psykiskt avstand paverkar inte anpassningen av exportstrategier.

2.5 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Utifran teorier (Johanson och Vahlne, 1977; Eriksson et al., 2000; Evans et al., 2000; Evans et al.,
2008) kommer ett resonemang att foras kring erfarenheter och lirande samt hur detta samverkar

med psykiskt avstind och exportprestationer.

Nir ett foretag intrider pa en ny marknad har ledningen inte nigon marknadsspecifik kunskap.
Genom att verka pa marknaden erhalls denna kunskap stegvis och osdkerheten gentemot
marknaden minskas. Ju stérre kunskap som erhalls och ju mer osikerhet som reduceras desto
mer kan foéretaget utka sina investeringar och aktiviteter pa samma marknad. Johanson och
Vahlne (1977) forklarar ett foretags internationaliseringsprocess med att foretag vanligtvis
expanderar 1 sitt forsta steg internationellt till en psykiskt nirliggande marknad, dar
erfarenhetsbaserad kunskap blir en kritisk resurs for foretagets utveckling. Detta gor “learning by
doing” (dvs. att lira sig genom att praktiskt utféra) till ett centralt begrepp i internationa-

liseringsprocessen.

Eriksson, Majkgird och Sharma (2000) undersokte 362 svenska servicefretag i olika branscher

och av olika storlek. Undersokningen grundades pa Johanson och Vahlnes (1997) tankar om
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erfarenhetsbaserat lirande samt det kulturella avstindets betydelse for framtida kunskap, dir
kulturellt avstind paverkas av sprak och affirskultur. Eriksson, Majkgird och Sharmas (2000)
kulturella avstind anser vi vara nira férknippat med vér definition av psykiskt avstand. Eriksson,
Majkgiard och Sharma (2000) kom fram till att ju mer kulturellt avldgsen den marknad 4r som ett
foretag valt som fOrsta steg internationellt, desto mer saknas kunskap om denna marknad.
Argumentet for detta dr att det blir svirare for foretag som intrider pa kulturellt avligsna
marknader att uppfatta affirskulturen och hur marknaden fungerar. Lirande pa kulturellt
avlidgsna marknader blir svart, vilket gor att fOretag fir mindre kunskap och kostnaden for
internationaliseringen 6kar. Det omvinda giller om ett fOretag initialt internationaliserar till en
kulturellt nirliggande marknad, dir liknade kultur, virderingar och sitt att gora affirer leder till
att det blir enklare for foretaget att skaffa sig kunskap. Detta medfér att foretag, som forst viljer

att internationalisera till en psykiskt nérliggande marknad, utvecklar en starkare kunskapsbas.

Evans, Treadgold och Mavondo (2000) granskade tidigare studier inom psykiskt avstind och
lirande och kom fram till att det finns tva aspekter i foretags relation mellan marknadsspecifik
erfarenhet och psykiskt avstind. For det forsta tros psykiskt avstind minska ju mer
marknadsspecifik erfarenhet som ackumulerats, och fér det andra tros marknadsspecifik
erfarenhet resultera i ett mer korrekt uppfattat psykiskt avstaind. Detta gar hand i hand med en
annan studie av O’ Grady och Lane (1996), som studerade 12 kanadensiska féretags expansion
till USA, och fann att féretag vars chefer hade direkt erfarenhet av marknaden i fraga hade en

mer korrekt forstaelse f6r det ’sanna avstandet” gentemot samma marknad.

Ar 2008 undersékte Evans, Mavondo och Bridson relationen mellan psykiskt avstind,
internationell erfarenhet och prestation. I undersdkningen studerades 768 aktorer i
dagligvaruhandeln, dir aktorerna var slumpmissigt utvalda. Trots att Evans, Mavondo och
Bridson (2008) agerade med hypotesen att internationell erfarenhet har en paverkan pa det
psykiska avstindet kunde detta inte hittas empiriskt. Darmed drogs slutsatsen att internationell
erfarenhet inte har en direkt paverkan pa psykiskt avstind. Diremot visade resultaten att
internationell erfarenhet har en direkt positiv paverkan pa foretagets finansiella prestation. Detta

stimmer daven 6verens med Virvilaites och Seinauskienes (2013) konceptuella ramverk.

Utifran ovanstaende forskning tror vi att en storre marknadsspecifik erfarenhet 1 vir studie har
lett till forbittrad prestation, eftersom ju mer erfarenhet en aktdr skaffar sig pa en ny marknad
desto mer marknadsspecifik kunskap finns det, vilket uppmuntrar till fler affirsmojligheter pa
marknaden (Johanson och Vahlne, 1977). Detta antas 1 sin tur leda till bittre prestation och st6djs

av Evans, Mavondo och Bridsons (2008) studie.
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Den fjirde propositionen utformades med ledning av ovanstiende slutsatser:

Proposition 4: Storre marknadsspecifik erfarenbet leder till forbattrade exporiprestationer-

2.6 Konceptuellt ramverk for psykiskt avstand och dess paverkan pa
exportprestationer

Virvilaites och Seinauskienes (2013) studerade tidigare forskning inom psykiskt avstind och
prestation och tog fram ett konceptuellt ramverk f6r hur relationen mellan psykiskt avstand och
exportprestationer ser ut for sma och medelstora foretag. Baserat pa teorierna som ligger till
grund for Virvilaites och Seinauskienes (2013) konceptuella ramverk kommer en diskussion att

foras 1 analysens olika delar kring hur psykiskt avstind paverkar exportprestationer f6r ett SMF.

Virvilaite och Seinauskiene (2013) menar att mindre féretag dr mer bendgna att anta en
standardiserad exportstrategi, oberoende av det psykiska avstindet i det inledande skedet av
internationaliseringen sd linge den marknadsspecifika erfarenheten dr ldg, trots att en anpassad
exportstrategi dr 6nskvird. Detta beror pa att mindre féretag antas ha mer begrinsade resurser dn
storre foretag. Okunskap kring hur exportstrategier ska anpassas gor en standardiserad

exportstrategi mindre riskabel.

Ju lingre tid foretaget befinner sig pa marknaden desto mer marknadsspecifik erfarenhet
ackumuleras. Nir en storre mingd marknadsspecifik erfarenhet ackumuleras uppnar féretaget en
bittre prestation. Detta beror pd att en Okad mingd marknadsspecifik erfarenhet leder till
minskad osdkerhet och mer information, vilket underlittar nya affirsmdoijligheter (Johanson och
Vahlne, 1977). Detta leder dessutom till forbittrade beslut, vilket 1 sin tur paverkar
exportprestationer positivt. Forbittrade exportprestationer gor att fOretaget far storre resurser

och har dd méjlighet att anpassa exportstrategier 4nnu met.

Virvilaite och Seinauskiene (2013) menar att psykiskt avstand inte kan paverka anpassningen av
exportstrategier sa linge en hog marknadsspecifik erfarenhet inte finns, eftersom den
marknadsspecifika erfarenheten behdvs for att foretaget ska kunna anskaffa storre resurser pa

marknaden och det dr dessa resurser som gor det moijligt att anpassa exportstrateger.
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Figur 2 — Relationen mellan psykiskt avstand och exportprestationer.

Kdlla: Virvilaite och Seinanskiene (2013)
2.7 Sammanstallning av Propositioner

Mot bakgrund av den teoretiska referensramen har féljande propositioner tagits fram:
Proposition 1: Ett stirre psykiskt avstand leder till forsamrade exportprestationer.
Proposition 2: Higre grad av anpassning av exportstrategier leder till forbdttrade exportprestationer.

Proposition 3: Psykiskt avstand paverkar inte anpassningen av exportstrategier.

Proposition 4: Storre marknadsspecifik erfarenbet leder till forbittrade exporiprestationer.

3.0 METOD

3.1 Upplagget av metodavsnittet

Detta avsnitt amnar férklara hur studien har utforts samt motivera f6r de undersékningsmetoder
och urvalskriterier som valts. Avsnitt 3.2 presenterar studiens ansats och av detta f6ljer avsnitt
3.3, som beskriver studiens metodval. Avsnitt 3.4 introducerar studieobjektet och avsnitt 3.5
presenterar studiens design och val av primir- respektive sekundirkallor. Avsnitt 3.6 redogdr f6r
uppldgget av analysmetoden i studien. Metoddelen avslutas med avsnitt 3.7, vilket férmedlar

studiens tillforlitlighet, giltighet och den egna subjektiviteten.

3.2 Forskningsansats

I studien har vi valt att anvinda oss av en abduktiv ansats, vilket dr ett mellanting mellan deduktiv

och induktiv ansats. En abduktiv ansats innebdr att forskaren utgar fran teori, sedan studerar
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verkligheten med empiri och dterkommer till teori for att anpassa den bittre till verkligheten

(Alvesson och Skoldberg, 1994).

Vi har anvint en abduktiv ansats genom att vi har inlett med att se 6ver vad tidigare forskning
sagt om psykiskt avstind och exportprestationer, for att sedan studera hur det fungerar i
praktiken. Direfter har vi atergatt till teorin for att, i vart fall, anpassa den bittre till verkligheten.
Eftersom individuella perceptioner dr centralt i vart problemomrade anser vi att verkligheten kan

se olika ut fran fall till fall, vilket gbr en abduktiv ansats till en relevant forskningsansats.

3.3 Kvalitativt metodval

Med vir studie 6nskar vi skapa en forstaelse fOr, snarare dn att generalisera, hur SMF hanterar det
psykiska avstaindet under tiden foretag verkar pd en utlindsk marknad och hur detta paverkar

exportprestationerna.

Med detta som bakgrund har en kvalitativ metod valts, da kvalitativa metoder betonar nirhet som
ett viktigt element 1 strivan att forstd andra minniskors uppfattning av verkligheten (Jacobsen,
2002). Denna nirhet dr speciellt intressant for oss eftersom en stor del av var studie grundar sig
pa minniskors perceptioner. Genom att anvinda oss av en kvalitativ metod har vi kunnat fa
denna nirhet och dirmed kunnat bygga pia den teori, som har granskats, och finna nya

infallsvinklar inom dmnesomradet.

For att fa en djupare forstaelse f6r hur verkligheten inom detta damnesomride ser ut f6r ett SMF
inom handelssektorn har djupintervjuer valts som insamlingsmetod. Kvalitativa djupintervjuer
var en av metoderna som anvindes av O’Grady och Lane (1996), vilka studerade psykiskt

avstand for internationella foretag.

3.4 Studieobjekt - Vilka ar Miller Group?

Miller Group ir ett litet, svenskt handelsféretag som grundades 1903 av tva broder, Justus och
Fritz Miller. Dessa bréder borjade gjuta mébelbeslag och deras konkurrensmedel var att anstilla
hantverkare med erfarenhet och att leverera kvalitetsbeslag. Idag siljer foretaget inte endast
beslag, utan verksamheten har utvecklats till att fokusera pa badrumsmobler och

badrumstillbehor.

Familjeforetaget Miller Group har funnits i fem generationer. Idag, 6éver 100 ar senare, ar

kvalitetsprodukter fortfarande ett viktigt konkurrensmedel. Christer Miller 4r VD pa foretaget,
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men planerna dr att sonen Frank Miller, som idag har rollen som marknadschef, ska ta Gver
verksamheten inom kort. Verksamhetens affirsutvecklingschef heter Paul Thrower och han

arbetar frimst mot den engelska och sydafrikanska marknaden.

Miller Group har idag 40 anstillda och omsitter ca 90 miljoner kronor, dir direktexport star for
ca 4 % av omsittningen. Exportverksamheten borjade redan 1978 i England, men det dr under
de senaste fem aren som Miller Group har expanderat sin exportverksamhet till Sydafrika och
USA. Framtidsplanerna f6r Miller Group ir att fokusera dnnu mer pa sin exportverksamhet och
expandera till nirliggande nordiska linder. I oktober 2013 anstillde Miller Group en ny
forsiljningschef vid namn Joérgen Swird, som bland annat anstilldes pa grund av sin
internationella erfarenhet och med férhoppningen om att han skulle bidra till framgangsrika

utlandsexpanderingar.

3.5 Studiens design

Vir undersokning utférdes som en kvalitativ fallstudie av ett svenskt handelsféretag som
kategoriseras i gruppen SMF. De primardata som har tagits fram har skett genom djupintervjuer
av  foretagets VD och anstillda, som har spelat en nyckelroll foér foretaget i
internationaliseringsprocessen. Vi har valt att studera tre olika marknader for att tydligt kunna se
ett monster for hur foretaget hanterar olika situationer pa olika marknader. Vad giller teorin ar

den himtad fran tidigare studier frimst gillande SMF i olika branscher.

3.5.1 Primarkallor

For att uppna djupare kunskap och forsta fler infallsvinklar har vi valt att intervjua fyra personer
med olika befattningar inom det omrade vi baserar var studie pa. Vi har genomfért djupintervjuer
med heltidsanstillda, dir tre av fyra respondenter har jobbat pa Miller Group under en lingre

period, vilka har fungerat som vara primarkallor.

3.5.1.1 Respondenter

De respondenter som har valts anses kunna ge oss bist svar pa de fragor vi ir intresserade av. De
intervjuade ar:

Christer Miller — 17D

Christer Miller tog steget in i England och startade den internationella exportverksamheten.
Frank Miller — Marknadschef

Frank Miller dr son till Christer Miller och har varit med i starten av exportverksamheten 1 USA

och Sydafrika. Det ir dven Frank som forvintas ta 6ver féretaget inom kort.
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3. Jargen Swird — Forsdljningschef
Jorgen Swird har arbetat pa Miller Group sedan oktober 2013 och anstilldes bland annat f6r sin
expertis inom internationalisering med férhoppning att han skulle bidra till framtida
exportframgangar. Jorgen Swird har arbetat pd Svenska Exportradet (nuvarande Business
Sweden) och har dven internationella erfarenheter frin att tidigare ha arbetat med export i Asien,
USA, Australien och Europa.

4. Paul Thrower — Affdrsutvecklingschef

Paul har stor erfarenhet av den engelska, amerikanska och sydafrikanska marknaden.

3.5.1.2 Intervjumetod

Intervjuerna skedde i direkta méten med Oppna intervjufragor, dir intervjun med Jorgen Swird
(Forsiljningschef) och intervjun med Paul Thrower (Affirsutvecklingschef) tog ca en timme
vardera. Intervjun med Christer Miller (VD) och intervjun med Frank Miller (Marknadschef) tog

ca tvd timmar per person, da det dr dessa tva som har mest erfarenhet av Miller Group.

Vi har valt denna intervjuform, eftersom direkta méten med Oppna intervjufrigor gor att
respondenterna har mojlighet att fa ett fortroende for oss intervjuare, samtidigt prata fritt och

beritta om betydelsefulla detaljer samt tydliggdra genom att exemplifiera.

3.5.2 Sekundarkallor

Sekundir information har ocksa erhallits fran foéretagets tidigare drsredovisningar och samt
specifika forsaljningsdata fran respektive undersokta marknad. Vidare har sekundirinformation

himtats frin foretagets hemsida® for att fa en Gverblick 6ver foretagets verksamhet och historia.

3.6 Analysmetod

Innan analysen inleddes botrjade vi med att transkribera de empiriska data som spelats in pa
bandspelaren fran intervjuerna. Vi delade direfter in den empiriska datan i tre grupper, dir allt
som berérde den engelska marknaden placerades i en grupp, allt som berérde den sydafrikanska
marknaden placerades i en separat grupp och all data som berérde den amerikanska marknaden

grupperades for sig.

Analysen delades direfter upp i tva steg, dir empiriska data sammankopplades med relevant teoti.
Det forsta steget gick ut pa att analysera innehéllet i vatje enskild grupp i kronologisk

ordningsfoljd (Czarniawska, 1998), dir vi bérjade med att analysera den foérsta exportmarknaden.

4 www.millerbadrum.se (2014-04-30)
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Nir vi analyserat innehallet i varje grupp individuellt gick vi vidare till det andra stadiet i analysen,
dir vi analyserade grupperna tillsammans for att forséka hitta gemensamma monster, trender och
skillnader mellan marknaderna. Detta dr en analysmetod som ocksa anvints i tidigare forskning

om SMF och internationalisering (Rovira Nordman, 2009).

De likheter som uppstod mellan empiri och teori var till viss del applicerbara pa var studie. De
skillnader som kunde utldsas mellan empiri och teori utgjordes dér av vart bidrag till vetenskaplig

forskning samt praktiska implikationer for foretag, vilket vi forklarar 1 ett ramverk i slutsatsen.

3.7 Tiliforlitlighet, giltighet och den egna subjektiviteten

Det dr av stor vikt att vi som forfattare dr kallkritiska eftersom att kvalitativa studier innehéller
inslag av subjektivitet och det dr ddrfér moijligt att studiens genomférande och resultat har

paverkats av respondenternas och var egen subjektivitet.

3.7.1 Tilliforlitlighet - Reliabilitet

Reliabilitet uttrycker undersékningens noggrannhet och tillforlitlighet (Jacobsen, 2002). For att ha
en sa stark tillfrlitlighet som mdijligt 1 var undersdkning har vi valt att f6lja samma intervjuguide
for respektive respondent. Vidare har vi valt att anvinda oss av en bandspelare som spelade in
samtliga intervjuer, vilket gjorde att vi har haft méjligheten att lyssna pa intervjun flera ganger for
att sikerstilla att vi inte missuppfattat fakta, attityder eller beteenden. Vi har dessutom valt att
intervjua fyra respondenter fran foretaget, vilka har gett likartad uppfattning oberoende av
varandra. For att 6ka reliabiliteten ytterligare har vi skickat vira intervjusammanstillningar till

foretaget fOr att fa ett godkdnnande.

I djupintervjuer ir personkemin en viktig parameter, vilket gér att det inte dr sdkert att resultatet
skulle blivit detsamma oberoende av vem som utférde intervjun. For att vara sa noggranna som
mojligt forsékte vi bete oss pd samma sitt oberoende av vem vi intervjuade. For att vara sa
neutrala som mojligt var det frimst respondenten som pratade. Detta gjordes genom att vi

anvinde oss av 6ppna intervjufrigor och undvek ledande friagor.

3.7.2 Giltighet - Validitet

Validitet kan delas in i tva delkomponenter: intern validitet och extern validitet (Jacobsen, 2002).
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3.7.2.1 Intern validitet

Intern validitet handlar om huruvida vi mater det vi tror oss mata (Jacobsen, 2002), dvs. hur vil

var undersokning stimmer overens med verkligheten.

For att var studie ska ha hogsta mojliga interna validitet har vi undersékt huruvida det finns
tidigare forskare som kommit fram till liknande slutsatser som vi har gjort. Vidare dr vi medvetna
om att det kan finnas yttre omstindigheter under intervjuerna som har kunnat paverka vira
intervjusvar. For att minimera denna risk valde vi att intervjua varje person enskilt for att de
intervjuade inte skulle paverka varandra. Respektive intervju inleddes dven med att vi berittade
om dmnesomradet samt vad studien 4r amnad for, d3 vi ville undvika oklarheter. For att undvika
att de intervjuade inte skulle kdnna sig obekvima med att diskutera kinsligare frigor sisom

virderingar och problem erbjéds respondenterna anonymitet om de sa 6nskade.

3.7.2.2 Extern validitet

Extern wvaliditet behandlar huruvida resultat fran ett begrinsat omrade, exempelvis en
organisation vid en viss tidpunkt, dr giltiga ocksa 1 andra sammanhang. Den externa validiteten
sager nigot om hur hog grad ett utfall kan generaliseras till att gilla ockséd i andra sammanhang.

(Jacobsen, 2002)

Eftersom vir studie dr baserad pa endast ett foretag med fyra kvalitativa intervjuer ar det svart att
dra generella slutsatser. Didremot kan vi utldsa vissa genomgdende monster som ar gemensamma
tor de tre marknaderna vi valt att studera. Dessa genomgiende monster mojliggdr f6r oss att

skapa en indikation om en generalisering som 6ppnar upp f6r vidare forskning.

3.7.3 Subjektivitet - Reflexivitet

Reflexivitet innebir att vi som forskare med var befintliga kunskap och forstielse kan ha paverkat
intervjusituationen och de empiriska data som sammanstillts, vilket gor att det dr av stor

betydelse att ta hinsyn till reflexivitet (Hammersley och Atkinson, 1987).

Genom att vi har anvint oss av en abduktiv forskningsansats har vi undersokt teorierna i relation
till vart problemomrade innan empiriska data samlades in. Detta kan ha medfort att vi har fatt en
uppfattning om hur SMF “borde” paverkas av psykiskt avstind och hur relationen till
exportprestationer “borde” vara. Trots att vi f6rsokt undvika ledande fragor dr vi medvetna om

att detta kan ha skett samt att var tidigare kunskap kan ha influerat vir tolkning av intervjuerna.

-22 -



Lindblom och Strand (2014)

Att vi dr tva stycken som har medverkat och bearbetat samtliga intervjuer medfér att vi har

kunnat diskutera och se till att vi uppfattat intervjusvaren pa samma sitt.

4.0 EMPIRISK REFERENSRAM

4.1 Upplagget av den empiriska referensramen

Den empiriska referensramen ger en beskrivning av det valda studieobjektet. I avsnitt 4.2
presenteras empiriska data frin den engelska exportmarknaden, vilken 4r den fbrsta inter-
nationella marknad som studieobjektet exporterade till. Efter detta foljer empiriska data frain den
sydafrikanska marknaden i avsnitt 4.3. 1 avsnitt 4.4 redogor vi fér empiriska data frin den

amerikanska marknaden och slutligen sammanstills empirin i avsnitt 4.5.

4.2 Den engelska exportmarknaden

Christer Miller kom till England ar 1975 och i samband med flytten dit képte han en ligenhet i
centrala London. Nir Christer Miller flyttade till ligenheten i London upptickte han att
badrummen i England saknade en tillfredsstillande standard. Upptickten om en affirsmdijlighet
vad giller badrumsprodukter kom att bli startskottet pa Miller Groups expansion till England,

som skedde ar 1978 dir exporten av varor skedde fran snickerifabriken i Sverige.

4.2.1 Psykiskt avstand gentemot den engelska marknaden

Pa den engelska marknaden investerade Miller Group i ett lokalt kontor i London. Miller Group
hade fordelen att konkurrensen pd marknaden var lig i slutet av 1970-talet. De engelska
konsumenterna visade dessutom stor uppskattning f6r Miller Groups produkter. Mindre
konkurrens i kombination med hog efterfrigan gjorde att Miller Group relativt snabbt kunde

etablera en stabil och framgangsrik position pa den engelska marknaden.

”Engelska kunder hade en mycket hig preferens for skandinavisk design. Diremot upplevdes olika
kundpreferenser gillande vissa produkter, sdasom handduksskap. Engelsminnen hade ndmligen en skrubb i
badrummet dér varmvattenberedaren fanns och handdukar forvarades. Detta mynnade ut i att efterfragan av just

handduksskép var mindre pé den engelska marknaden”, sa Christer Miller.”

Vid intrddet pa den engelska marknaden var varken affirskulturen eller spraket faktorer som

reflekterades 6ver. Miller Group blev vil mottaget, kunderna var enkla att ha att géra med och

5 Utdrag frén intervju med VD Christer Miller, 7 april 2014.
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Christer Millers kunskaper i engelska utgjorde inget problem. Om nédgon svarighet uppstod var
det att “familjenamnet Miller klingade fel” genom att det férknippades med norra England och
fick dir simre genomslagskraft. Da dndrade Christer Miller namnet och presenterade sig som
“Miller from Sweden”, vilket genast genererade ett storre intresse hos affirskontakterna. Detta

tror Christer Miller berodde pa det goda rykte som skandinavisk design har.

I slutet pa 1970-talet var logistiken pa den engelska marknaden simre dn idag, dd det inte fanns
nédgra fraktbolag. Detta gjorde att Christer Miller distribuerade produkterna i England genom att
kora ut dem till kunderna pa egen hand. Detta gjorde att Christer Miller fick en personlig relation
med sina kunder. Ytterligare nagot som har utvecklats i och med den tekniska utvecklingen ar
kranarna. Till en boérjan var varmvatten och kallvatten i separata kranar medan det idag finns

blandare i kranarna.

Christer Miller kidnde inom loppet av fem ar behirskade den engelska marknaden vil och borjade
fa forfrigningar fran stora butikskedjor, som exempelvis Marks and Spencers.® S4 smaningom
flyttade Christer Miller hem till Sverige igen, men besokte den engelska marknaden flera ganger i

veckan.

Affirsklimatet har férdndrats under arens gang och lett till att fler foretag har konkurrerats ut.
Allt fler aktérer borjade verka pa den engelska marknaden under den tidigare delen av 1990-talet,
men den stora konkurrensen borjade strax innan 2000-talet. Den stora konkurrensen har
resulterat i att prisnivderna har pressats betydligt mer dn i Sverige och lett till att det blivit allt
svarare att hitta engelska kunder. Sett till den personliga relationen som upprittas med kunder i

England ir det tuffare i England 4n vad man dr van vid i Sverige.

I England finns det cirka 80 leverantorer av badrumsprodukter 1 dagslaget, vilket dr en ytterligare
indikation pa den tuffa konkurrens som infunnit sig pa marknaden. Vid intridet pa den engelska
marknaden 1 slutet pa 1970-talet fanns inte detta problem, eftersom det inte fanns lika manga
leverantorer. Parallellt med den 6kande konkurrensens har England gatt mot att vara ett land som
priglas av nationalister, menar Christer Miller. Engelsmiannen har borjat féredra att handla med
varandra, vilket gér att viger det mellan en svensk leverantér och en engelsk leverantor sa
kommer utfallet ofta vara till den brittiska leverantérens férdel. Detta dr en stor skillnad mot hur

det var pa 1970-talet nir det var en konkurrensfordel att anvinda sig av "Miller from Sweden”.

6 Marks and Spencer &r en varuhuskedja i Storbritannien med éver 800 butiker.
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“dag dr den engelska marknaden en gnillig marknad”. Kunderna pa den engelska marknaden gor en
stor sak av mindre situationer, saisom att det saknas en skruv i en férpackning. Upproérda kunder
kan maila om hot till stimning och krav pd dterbetalning i en storre grad dn vad svenska kunder

hade gjort. Detta har blivit ett vanligare beteende de senaste fem aren, enligt Christer Miller.

Christer Miller menar pa att Englands affirsklimat ocksd dndrats till att det idag blivit allt mer
vanligt med mutor i form av att det delas ut olika virdecheckar under bordet. Detta beteende
bemottes med stor forvaning av Miller Group, da affirer inte skots pa det sittet pa den svenska
marknaden och inte heller skottes det sa 1 England ndr Miller Group forst intridde pa den
engelska marknaden. Detta ir alltsd ett beteende som utvecklats de senaste tio dren och Miller

Group har avsagt sig fran att jobba med sidana mutor.

Den befintliga infrastrukturen pa den engelska marknaden har varit problematiskt och ir dven det
idag. Detta mynnade ut i att under 80/90-talet kérde Miller Group ut varorna med egna
langtradare. Sa smaningom boérjade man samarbeta med fraktbolag och i och med att Miller
Groups varor riskerade att bli fraktskadade, sd fick Miller Group anpassa sig genom att emballera

produkterna noggrannare. Frakttiderna i England dr snabbare 4n i Sverige.

Sett till de lagar och regler som skiljer sig mellan England och Sverige har det 6verlag varit fa
problem, di konsumenterna rent juridiskt ska vinda sig till respektive butik och inte direkt till
Miller Group om problem uppstar. Dock dr konsumentskyddet i England speciellt eftersom, som
tidigare nimnts, kunderna ar mer omstindliga att hantera eftersom att de kriver ersittning for

det mesta som gar fel.

For att behalla kontrollen i England reser representanter fran Miller Group dit minst en gang i
manaden. De haller dirtill kontakt med kontoret i England varje dag via mail, vilket dr nidgot som
Christer Miller upplever har varit en faktor som underlittat kontrollen nir de inte fysiskt dr pa
plats. Dessférinnan holl Miller Group kontakten med det engelska kontoret och kunderna via
fax, vilket inte uppfattades vara ett snabbt kommunikationsmedel. Miller Group anordnar ocksa
siljkonferenser ett par ganger per ar for att utbilda och trina personalen i produkterna de siljer

till kunderna pa den engelska marknaden.

7 Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.
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Nigra sprakproblem har Christer aldrig stétt pa under sin verksamhetstid 1 England, da svenskar

har goda sprikkunskaper vad giller engelska.

4.2.2 Exportstrategier pa den engelska marknaden

Det fanns ingen utpriglad strategi vid valet av att trida in pa den engelska marknaden mer én att

Christer insag att det fanns en “lucka” pa marknaden som 6nskades fyllas.

Vid intridet pd den engelska marknaden var den storsta nackdelen att Miller Group inte hade
tillgdng till stora resurser. Detta medférde att Christer Miller granskade marknaden pa egen hand
samtidigt som han skulle kopa badrumstillbehor till sin egen ligenhet. I samband med detta
upptickte Christer Miller att den engelska marknaden inte skiljde sig visentligt frin den svenska
marknaden, vilket medférde att Christer Miller gjorde bedémningen att mindre
produktanpassningar behdvdes och dessa anpassningar utfordes strax efter intrddet pa den
engelska marknaden. Eftersom att det endast krivdes mindre produktanpassningar var detta

6verkomligt f6r Miller Group, som hade begrinsat kapital.

De produktanpassningar som behévde goras var exempelvis produkter som var tinkta for
handdukar. I England har handdukarna ingen 6gla, som har funktionen att man kan hinga upp
handduken pa en krok, vilket de har i Sverige. Av den anledningen behévde produkterna
anpassas sig till den engelska kulturen och Miller Group maste istillet silja handduksringar pa
den engelska marknaden. Dessutom maste Miller Group anpassa biade badrumsmobler och
badrumssortiment pa den engelska marknaden, eftersom badrum generellt 4r mindre pa den

engelska marknaden bade vad giller djup och bredd.

Efter detta utférde inte Miller Group nagra nimnvirda produktanpassningar under en lingre
period, eftersom att de kinde sig trygea i tillvigagangssittet for sina affirer och néjda med sina
strategier. Runt ar 2005 valde Miller Group att lansera en innovativ mébelserie kallad Oakland,
vilken tidigare hade silts pa den svenska marknaden och som de nu silde brett pa den engelska

marknaden.

De storsta forsaljningskanalerna f6r Miller Group ir butikerna. Miller Group lanserade sin
webbsida ar 2004 och den har kommit att bli ett viktigt komplement f6r att kommunicera ut sitt
sortiment pa, liksom Miller Groups katalog som togs fram ar 1978. Frank Miller att det behovs
en “display” eller en utstillning f6r att Miller Group ska silja produkterna. Det dr framst

visningsexemplar i butikerna och stédet av katalogen och hemsidan, som ir receptet till
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genererad forsiljning. Detta beror pa att konsumenterna oftast byter ut sitt badrum tva till tre
ganger 1 livet och under dessa tillfillen virderar konsumenterna att uppleva produkterna i

butiken, menar Frank Miller.

Ett exempel pa nagot som kom att bli en svarighet pa den engelska marknaden var att en av
Miller Groups storkunder John Lewis® startade ett affirskoncept, som innebar att butiken skulle
betala tillbaka mellanskillnaden till kunden om kunden hade hittat samma produkt till ett ligre
pris hos nidgon konkurrent. Detta var negativt £6r Miller Group, eftersom Miller Group silde pa

manga stillen i England och det férsimrade marginalerna kraftigt.

I England ér det numera konstant “dumpade priser” pa grund av det priskrig som pagar pa
marknaden, vilket gor att Miller Group inte har nigon kampanjstrategi. Detta skiljer sig frin

sdttet man arbetar pa i Sverige, ddr man har cirka fyra kampanjcykler om aret.

Vi anvinder egentligen bara kampanjer for att bli av med produkter som vi har for mycket av pa lagret. For oss
finns ingen idé att ha rabatter for att 6ka forsdljningen, eftersom det alltid finns nagon som dr billigare dn vi och

produkterna séljer dnda.”

Utvecklingen av de stora rabatterna pa den engelska marknaden blev en effekt av att fler
konkurrenter kom in pa marknaden. Konkurrensen péaverkade prissittningen sa att Miller Group
fick sinka priset kraftigt, vilket kom att bli ett problem f6r Miller Group eftersom det blev fo6r
sma marginaler. Ett exempel pia en problematisk situation som uppkom pa grund av
prissinkningarna berér Miller Groups storkund John Lewis, vilka arbetade med en rabattsats pa
40 % 1 borjan av expansionen till England och idag har de 6kat sin rabattsats till 70 %. Detta
ledde till att Miller Group fick plocka bort sitt sortiment av tillbehér hos storkunden John Lewis,
vilket resulterade i att de tappade ca 15 miljoner kronor. Miller Group tappade halva

omsattningen i England pa grund av dessa omstindigheter.

Kombinationen av konkurrensen och priskriget tillsammans med lagkonjunkturen, som
intriffades pa den engelska marknaden runt ar 2008, ledde till att Miller Group behévde halvera
storleken pa sitt varulager i England f6r att kunna spara ca 1 miljon kronor. Och i Sverige har
man lagt ned den tillverkningsfabrik, som tidigare fanns. I dagsliget képer Miller Group

komponenter fran fabriker i Taiwan.

8 John Lewis ar Storbritanniens stérsta varuhuskedija.
o Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.

-27 -



Lindblom och Strand (2014)

4.2.3 Exportprestation pa den engelska marknaden

Christer Miller var den person som hade storst kontroll 6ver den engelska marknaden. Nir
Christer Miller flyttade hem fran England beho6ll han kontrollen genom att frekvent beséka den
engelska marknaden. Dock insjuknade Christer Miller ar 2008, vilket resulterade i att Christer
Miller inte lingre hade tillrickligt god hilsa for att kunna resa till England. Kombination av att
det var lagkonjunktur pa den engelska marknaden och att Christer Miller insjuknande resulterade
i att foretaget forlorade kunder. Nidr Christer Miller inte lingre fanns pa plats pa den engelska
marknaden fanns det inte nagon som framgangsrikt kunde uppritthélla relationerna, eftersom att
det var Christer Miller som till mestadels hade haft hand om kontakten med kunderna. Detta
mynnade ut 1 att Miller Group fick I6nsamhetsproblem. Efter denna lirdom har Miller Group
omorganiserat genom att fordela kunskapen pa flera personer och inte lita en person ha all

kontroll for att darmed minska risken.

I England provade Miller Group att anvinda sig av en separat forsiljningschef for att oka
omsittningen, utan att lyckas, och numera upplever Christer Miller inte engelsminnen som

palitliga.

Enligt Christer Miller var de tre frimsta strategiska malen med att trdda in pa den engelska
marknaden att (1) fOrbdttra foretagets vinst, (2) forbittra foretagets marknadsandel och (3)
strategiskt expandera till en ny marknad. Dessa tre mal uppnaddes ocksa inom loppet av de fem

forsta dren.

Under det forsta aret som Miller Group startade upp sin verksamhet i England hade de en
forsiljningstillvixt pa mellan 1-5 %, verksamheten inte var inte 16nsam under denna period. Forst
under det andra aret Okade fOrsiljningstillvixten med mellan 6-10 %, vilket gjorde att
exportexpansionen blev l6nsam. De foljande tva aren kom att vara oerhért 16nsamma och en
forsiljningstillvixt pa 6ver 20 % uppnaddes redan pa det fjirde dret pa den engelska marknaden.
Christer Miller definierar sjilv de forsta fem dren av denna expansion som mycket lyckad och

foretaget blev en stor aktor pa den engelska marknaden.

Strax efter ar 2000 sjonk forsdljningen fram till aren 2004-2007. Under dren 2004-2007 var
marknaden 1 England 6verhettad med utlaning av pengar och detta var en viktig anledning till
varfor forsiljningen 6kade under den perioden, menar marknadschef Frank Miller. Strax efter att

marknaden borjade Overhettas lanserades moébelserien Oakland, vilken saldes framgangsrikt pa
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den engelska marknaden och bidrog till férsiljningsdkningen. I samband med finanskrisen och
Christer Millers insjuknande under ar 2008 sjonk forsiljningen drastiskt och har fortsatt att

sjunka efter det.

Forséljningsdata
Den engelska exportmarknaden
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Diagram 1 — Forsaljningsdata England

4.2.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Det Miller Group har lirt sig pa den engelska marknaden dr frimst hur viktigt det dr att forsta
marknaden och att ha en produkt- och prisstrategi. Den starka konkurrensen och den finansiella
nedgingen som uppstitt pa den engelska marknaden har pressat priserna och paverkat Miller
Groups marginaler negativt, vilket har resulterat i viktiga lirdomar om betydelsen av att ha ett

starkt kassaflode som gor att foretaget klarar av att utveckla produkter dven i nedgangar.

Christer Miller avslutade intervjun om den engelska marknaden med att uttrycka att det ar
betydelsen av lirande och erfarenheter som gjorde att Jorgen Swird, som har 6ver 15 ars

erfarenhet av den internationella marknaden, anstélldes som forsiljningschef.

4.3 Den sydafrikanska exportmarknaden

Liksom intridet pa den engelska marknaden var motivet till expansion till Sydafrika en
affairsmojlighet. Miller Group triffade en agent fran ett sydafrikanskt féretag vid namn Victoria
Bathrooms'’ pa en missa och denna agent uttryckte ett énskemal om att borja silja Miller

Groups produkter i Sydafrika. Agenten fran Victoria Bathrooms hade stor erfarenhet av den

1% Victoria Bathrooms &r ett sydafrikanskt badrumsféretag.
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sydafrikanska marknaden och dgde tre storre badrumsbutiker i Sydafrika. Efter att ha kint
varandra i ett par dr ingick de i en 6verenskommelse om att botja séilja Miller Groups produkter
under Victoria Bathrooms varumirke. Detta ledde till att Miller Group intridde pa den
sydafrikanska marknaden ar 2010 och Victoria Bathrooms ir idag ensamma om att silja Miller

Groups produkter pa den sydafrikanska marknaden.

4.3.1 Psykiskt avstand gentemot den sydafrikanska marknaden

Genom Victoria Bathrooms agent fick Christer Miller uppfattningen att kundpreferenserna i
Sydafrika var likadana som pa den engelska marknaden. De sydafrikanska kunderna uppskattade
ocksa den traditionella imperialistiska stilen. Eftersom behoven och kundpreferenserna
upplevdes vara likadana som 1 England och erfarenheten fran den engelska marknaden var stor,
kindes det attraktivt att exportera till Sydafrika. Engelska dr dessutom ett av de officiella spriken

i Sydafrika, vilket gjorde att Christer Miller inte upplevde nagra sprakbarridrer.

Affirsutvecklingschefen Paul Thrower anser inte att nagra kulturella eller affirsmissiga hinder
uppstatt pa den sydafrikanska marknaden, utan det har varit enkelt att géra affirer med den

sydafrikanska kunden.

4.3.2 Exportstrategier pa den sydafrikanska marknaden

Victoria Bathrooms agent berittade f6r Christer och Frank Miller att kundpreferenserna var
likadana som pa den engelska marknaden, vilket gjorde att produkterna inte beh6vde anpassas till
den sydafrikanska marknaden. Detta yttrade sig i att Traditional-serien dr en produktserie som
bade dr bistsiljare i England och 1 Sydafrika. Det som affirsutvecklingschefen Paul Thrower
tycker skiljer England fran Sydafrika vad giller badrumsprodukter dr att det endast dr 10 % av

befolkningen i Sydafrika som handlar av premiumsegmentet.
Eftersom Miller Groups produkter har mottagits vil har Miller Group de senaste tva till tre
manaderna arbetat tillsammans med Victoria Bathrooms for att identifiera ytterligare produkter

ur Miller Groups sortiment som ska séljas pa den sydafrikanska marknaden.

Liksom i England har Miller Group ingen utpriglad kampanjstrategi i Sydafrika, utan kampanjer

anvinds frimst for att sdlja produkter som Miller Group har f6r mycket utav pa lager.

-30 -



Lindblom och Strand (2014)

En anpassning av typ distributionskanaler har inte heller skett i Sydafrika. Det dr fortfarande
butikerna som dr de frimsta férsiljningskanalerna med st6d av katalogerna som finns i butikerna

tillsammans med webbplatsen.

Slutligen berittade Frank Miller att Miller Group gjorde en avvigning tillsammans med Victoria
Bathrooms och valde att inte silja sina produkter under varumirket Miller Group. Det ir
dessutom Victoria Bathrooms som sitter slutpriset i butik. Detta har medfért att Miller Groups
produkter har ett hogre faktiskt pris 1 Sydafrika dn i England, férklarade affirsutvecklingschefen

Paul Throwet.

4.3.3 Exportprestation pa den sydafrikanska marknaden

I Sydafrika har exportprestationerna varit mycket framgangsrika, anser Frank Miller. Foretaget
har redan lyckats férbittra sin vinst trots att de endast funnits pa marknaden i fyra ar. Att
forbattra foretagets vinst var dessutom det Overldgset viktigaste strategiska mélet med intridet i
Sydafrika. Paul Thrower, som dr affirsutvecklingschef, anser att Miller Group har stor potential

att minst dubbla omsittningen pa den sydafrikanska marknaden inom tva till tre 4r.

Det nist viktigaste strategiska malet var att forbattra foretagets marknadsandel for att pa sa sitt fa
fler kunder och 6ka forsiljningen ytterligare. Detta upplever Frank Miller att Miller Group dnnu
inte lyckats med. Miller Group dr fortfarande sma och siljer i mindre volymer, men har varit
l6nsamma under samtliga fyra ar hittills. Trots att forsdljningsvolymerna dr sma hade foretaget en
forsiljningstillvixt 1 Sydafrika pa 6ver 20 % de tre foérsta dren, men det fjirde aret var
torsaljningstillvixten negativ.

Forsaljningsdata
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Diagram 2 — Forsdljningsdata Sydafrika
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4.3.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Christer Miller ansag inte att han tog med sina lirdomar fran den engelska marknaden nir Miller
Group expanderade till Sydafrika, eftersom deras storkund, som introducerade produkterna pa
marknaden, var en god kontakt som foretaget kint i ett par ar. Christer Miller kdnde inte att han
behovde ta med sig sina lirdomar, eftersom han lyssnade och tog rad fran sin kontakt som kunde

marknaden val.

Den storsta lirdomen fran den sydafrikanska marknaden dr att det finns en betydande férdel med
att ha en god kontakt pd den utlindska marknad, som man Onskar exportera till. Det kan till
exempel vara ett slags ”agent”, som vardar produkten med hjilp av sin kunskap pa den specifika
marknaden. Affirsutvecklingschefen Paul Thrower anser dven att en viktig lirdom, nir man

intrdder pa nya internationella marknader, dr att vara lyhord f6r vad konsumenterna efterfragar.

"Du kan inte sdga dt konsumenterna vad de ska kipa, utan de uttrycker vad de onskar och det dr ocksa det som

. . /1
vi levererar till dem.””

4.4 Den amerikanska exportmarknaden

Det finns stora mojligheter pd en sidan stor marknad som den amerikanska, men det har inte
alltid varit en milmarknad f6r deldgarna Frank och Christer Miller. Expansionen till USA blev ett
resultat av att en stor konkurrent gick i konkurs. Personen som var ansvarig fér denna
konkurrents amerikanska marknad kopte upp lagret och fortsatte driva forsdljning pa den
amerikanska marknaden under samma varumirke. I samband med detta 6nskades dven Millers
produkter kopas in for att komplettera sortimentet. Frank och Christer Miller valde ar 2011 att
bérja exportera till USA och idag finns Miller Groups produkter i fem butiker pa Manhattan,
New York.
“Tag tror pa att USA dr framtiden for oss.”

4.4.1 Psykiskt avstand gentemot den amerikanska marknaden

De amerikanska kundpreferenserna har visat sig vara mer olika dn vad Frank och Christer Miller
trott. Miller Group intrddde pa den amerikanska marknaden med sina skandinaviska produkter
och uppfattningen om att dessa skulle méta kundernas preferenser. ”Det visade sig dock att den

amerikanska kunden dr traditionell vad géller preferenser gentemot produkter och detta har gjort att verksambeten

11 Utdrag fran intervju med affarsutvecklingschef Paul Thrower, 29 april 2014.
12 Utdrag fran intervju med VD Christer Miller, 7 april 2014.
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i USA inte har tagit fart som onska?’", sa Frank Miller. Exempelvis ir de svenska produkterna, som
Miller Group siljer, 1 metallerna krom eller blankkrom, medan de amerikanska kunderna vill ha
produkter med ytbehandlingarna blanknickel, blankkrom och oljegnuggad brons. Att ha missat
detta behov och inte anpassat produkterna tror Frank Miller har haft en direkt negativ inverkan
pé forsiljningen. Ett annat behov, som Frank och Christer Miller har borjat forsta efter att ha
verkat pa marknaden, dr att de amerikanska kunderna tycker det dr viktigt att hela inredningen i

badrummet matchar, exempelvis fénsterhandtaget.

Bade Frank och Christer Miller gav sig in pa den amerikanska marknaden med instillningen att
affirsklimatet skulle vara mer relationsbaserat dn i Sverige. . Amerikaner gor affdrer med sidana som de
tycker om”"”, menar Christer Miller. Vil inne pi den amerikanska marknaden upplevdes det
amerikanska affirsklimatet mycket mer olika 4n det svenska, eftersom det dr dnnu mer
relationsbaserat dn vad Frank och Christer Miller trodde. Detta mirkte Christer och Frank Miller
nir de dkte till USA f6r att triffa kunder. De amerikanska kunderna uppskattade att kunna sitta
ett ansikte pa namnet. Vidare upplevs de amerikanska konsumenterna vara mer avslappnade och

behagligare att hantera.

“Amerikaner handlar av dom det dr enkelt att handla av och de dr inte alls lika prismedvetna som i t.ex.
England”.”
Efter att ha verkat pa marknaden ett tag upptickte Frank Miller ocksa att USA har en simre
teknisk utveckling vad giller affirssystem. Att USA ir liangt efter Sverige inom detta omrade gor
att det tar ling tid f6r Miller Groups distributdr att sitta upp en prislista. Logistiken dr diremot
fordelaktig 1 USA. Att transportera lings 6stkusten tar endast en dag och leveranserna via UPS ar
palitliga. Varken Frank eller Christer Miller upplever sprakliga hinder pa den amerikanska
marknaden. Engelskan ir litt att f6rsta och vi svenskar dr duktiga pa att prata engelska, menar

Frank Miller.

Ytterligare nagonting som har visat sig vara annorlunda mot den svenska marknaden ir
prisskillnaden mellan ”gbr-det-sjalv-marknaden” och ”de privata butikerna”. I Sverige dr denna
skillnad mycket liten, medan i USA dr prisnivan betydligt hégre i de privata butikerna. Dessutom
ir det manga jarnvarubutiker i USA som siljer badrum, vilket Miller Group inte heller dr vana vid

och det gor att de maste vara beredda pa att méta en annan typ av kund.

13 Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.
14 Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.

15 Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.
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For att ha lyckats fa denna kunskap berittar Frank Miller att de har varit dir sjilva och besokt
butikerna och lirt sig genom importoren, som Miller Group har goda kontakter med. Miller
Groups affirsutvecklingschef Paul Thrower har dven tidigare erfarenhet och kunskap om den
amerikanska marknaden. Paul Thrower kdnner till butikerna som ér virda att satsa pa samt vad
foretaget ska tinka pd for att lyckas pa marknaden.

“Bygger man upp ett kontakindt och kénner ritt personer si kan man [ ett genombrott”™’

4.4.2 Exportstrategier pa den amerikanska marknaden

For att mota de amerikanska kundpreferenserna har Frank och Christer Miller varit i Taiwan, dar
deras tillverkning ligger, for att ta fram nya produktserier 1 de tre efterfrigade ytbehandlingarna
blanknickel, blankkrom och oljegnuggad brons. Denna produktanpassning tror Frank Miller dr en
viktig strategi som kommer att leda till en O6kad fOrsiljning och kanske till och med ett

genombrott pa den amerikanska marknaden.

For att behalla samma prisstrategi pa den amerikanska marknaden som pa den engelska och den
svenska marknaden har priserna hojts pa produkterna i USA. Att erbjuda hégre priser 1 USA dn i
tex. England upplevs inte ha varit ett problem, eftersom konsumenterna pa Manhattan
uppskattar sikerheten att képa fran USA och en slutkonsument 1 USA forvantar sig mellan 20
och 30 % hoégre priser 4n vad som uttrycks i butik pa badrumsrelaterade produkter. Trots att
exportverksamheten i USA ir liten till omsittning ger den en god l6nsamhet tack vare generdsa
marginaler. Vidare har amerikaner en annan forstdelse for att leverantorer ska tjina pengar, vilket
inte existerar i England. Detta gor att Miller Group har méjlighet att debitera frakt i USA, medan

detta inte gors 1 England.

Miller Group har inte anpassat forsiljningskanalerna efter den amerikanska marknaden. Liksom
den engelska och sydafrikanska marknaden ar den frimsta forsiljningskanalen fysiska butiker och
katalogen fungerar frimst som stéd till butikerna. Planen ir att lansera en amerikansk webbshop,

vilket foretaget tror mycket pa som komplement till att finnas i fysiska butiker.

Frank Miller anser sig dnnu inte ha tillrickligt bra kunskap om den amerikanska marknaden for

att kunna siga om det kommer att behévas en anpassad kampanjstrategi f6r USA. Diremot har

16 Utdrag fran intervju med marknadschef Frank Miller, 7 april 2014.
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han en kinsla av att det liknar England pa sa sitt att det i princip endast erbjuds rabatter kring

juletider.

4.4.3 Exportprestation pa den amerikanska marknaden

Frank Miller konstaterade forst och frimst att prestationen for exportexpanderingen till USA

hittills har varit medelmattligt framgangsrik.

De tre frimsta strategiska malen med intrddet pa USA-marknaden var, enligt Frank Miller, (1) att
forbattra foretagets vinst, (2) 6ka medvetenheten om produkten och foretaget samt (3) skapa en
bred kundgrupp. Av dessa mal dr det endast den férbittrade medvetenheten om produkten och

foretaget som de lyckats uppna hittills, tycker Frank Miller.

Ett annat viktigt strategiskt mal med USA-satsningen var att forbdttra foretagets marknadsandel,
eftersom en stérre marknadsandel innebir fler kunder och mer f6rsiljning. Frank Miller tycker
inte att Miller Group lyckats med detta hittills och anser att féretaget dr for litet idag, vilket gor
att de inte siljer i sa stora volymer som de 6nskar. Volymerna har varit dnnu liagre dn i Sydafrika,
vilket Frank Miller inte tycker dr optimalt. Trots att f6rsiljningen dr mindre i kronor har den 6kat
med 6ver 20 % varje ar sedan Miller Group intridde pa marknaden 2011 och hittills har

exportexpansionen varit [6nsam, vilket 4nda ses som ett gott tecken.

Forsaljningsdata
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Diagram 3 — Forsdljningdata USA

4.4.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Forsiljningschefen Jorgen Swirds erfarenhet av den amerikanska marknaden dr att den

amerikanska affirskulturen ofta handlar om att ”detta 4r vad vi har, take it or leave it”. Som
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svenskt foretag i USA upplever Jorgen Swird det som ganska enkelt om man férhaller sig till de

regler som finns, eftersom svenskar generellt sett dr anpassningsbara.

"Vi har gott rykte som svenskt foretag i USA, men man miste vara medveten om att det kan bli stora

réttsprocesser i USA och vara beredd pa detta. 'Till exempel om nagon skulle halka och ramla in i vart

»l7

badrumsskap.

Vidare uttrycker Jorgen att: “Ju lingre bort frin Sverige man kommer desto viktigare dr det med personkemi

och firtroendet for dig som person for att det ska bli en affir.”®”

Jorgen Swird understryker ocksa vikten av att vara fysiskt pa plats fOr att lira kinna marknaden,

forsta hur man ska gora affirer samt hinga med i marknadsférindringar. Vidare tror Jérgen

Swird att det dr nédvindigt f6r Miller Group att ha en lokal anknytning pa den amerikanska

marknaden om foretaget ska kunna vixa dar.

4.5 Sammanstallning av Empiri

Marknad England Sydafrika USA
Motiv till intrdde | Affirsmojlighet. Kontakter och Kontakter och affirsméjlighet.
affirsmoijlighet.
Vixande kulturella och Mindre kulturella och Medelstora kulturella och
Psykiskt Avstand affirsmissiga affirsmissiga skillnader. affirsmissiga skillnader.
skillnadet.
Anpassning av Ingen anpassning av Anpassning av bade produkter
produkter och priser, produkter, kampanjer eller | och priser har upptickts krivas
men ingen anpassning distributionskanal har skett for framgang.
Exportstrategier av distributionskanal eller behovts. Distributionskanaler har inte

eller kampanjer.

anpassats. Om kampanjer
behéver anpassas eller inte dr
fortfarande oklart.

Framgéngsrikt under Har lyckats framgangsrikt
80 till 90-talet, men hittills. Férsiljningen har
mindre lyckat de varit vixande och strategiska
Exportprestation senaste 5 dren. mal har uppnatts.

Forsiljningen har
sjunkit sedan dr 2000
med undantag for en
6kning ar 2005-2007.

Medelmattlig framgang hittills.
Forsiljningen har 6kat, men
Miller Group siljer fortfarande
liga volymer och fler
strategiska mél 6nskas uppnas.

17 Utdrag fran intervju med forsaljningschef Jorgen Sward, 7 april 2014.
18 Utdrag fran intervju med forsaljningschef Jorgen Sward, 7 april 2014.
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Betydelsen av att ha en Betydelsen av att ha goda Amerikanska affirskulturen dr
produkt- och lokala affirskontakter och att | olik den svenska, men genom

Marknads- prisstrategi samt att ha anvinda sig av en “agent”. att vara anpassningsbar och
specifik ett starkt kassaflode for medveten om lagar och regler
etfarenhet och samre tider. ar det inte en s3 svar marknad.

larande
For att vaxa i USA krivs en
lokal férankring i landet.

5.0 ANALYS
5.1 Upplagget av analysen

I analysen sammankopplas den empiriska referensramen med den teoretiska referensramen. I
avsnitt 5.2 analyseras den engelska marknaden foljt av avsnitt 5.3, dir den sydafrikanska
marknaden analyseras. Avsnitt 5.4 analyserar den amerikanska marknaden och analysen avslutas

med en sammanstillning i avsnitt 5.5.

5.2 Den engelska exportmarknaden

5.2.1 Psykiskt avstand gentemot den engelska marknaden

Nir Miller Group intridde pa den engelska marknaden upplevdes ett mindre psykiskt avstind, da
de kulturella och affirsmissiga skillnaderna upplevdes som smé. De kulturella och affirsmissiga
skillnaderna upplevdes som sma eftersom att kunderna och affirsklimatet var enkla att hantera

och kundpreferenserna upplevdes relativt lika de svenska kundpreferenserna.

Att Miller Group bérjade sin internationella exportverksamhet pa en marknad, som pa flera sitt
upplevdes psykiskt narligegande, stimmer vil 6verens med Johanson och Vahlnes (1977) teori att
detta dr ett vanligt fenomen bland foretag. Diremot vill vi podngtera att den engelska marknaden
inte valdes som fOrsta internationella exportmarknad pd grund av att den var psykiskt
nirliggande, och dirmed kindes mindre osiker, utan det primédra motivet till intrddet i England

var den affirsméjlighet som uppstod.

Det psykiska avstandet gentemot den engelska marknaden bérjade vixa omkring ar 2000 och
framat till att bli ett stort psykiskt avstind under ar 2008, eftersom att de kulturella och
affarsmassiga skillnaderna vixte pa den engelska marknaden under samma period. Det svarare
affirsklimatet som uppstod pa grund av konkurrensen vixte fram under ar 2000 och efter detta

har den engelska marknaden utvecklat mer komplicerade kunder. Finanskrisen har ocksa haft en
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paverkan pa att det psykiska avstindet blivit stort under ar 2008, eftersom att det ledde till en

ovintat stor marknadsférindring och 6kad osikerhet gentemot marknaden.

Enligt Johanson och Vahlnes (1977) teorier bor osdkerheten gentemot en utlindsk marknad
minska desto mer marknadsspecifik kunskap som forvirvas samtidigt som Eriksson, Majkgard
och Sharma (2000) menar pa att foretag som 1 sitt fOrsta steg internationellt expanderar till en
psykiskt nirliggande marknad utvecklar en stor internationell kunskap. Vir studie har diremot
pavisat att osikerheten och det psykiska avstindet gentemot den engelska marknaden successivt

6kat med tiden samtidigt som kunskapen om marknaden verkar minska.

5.2.2 Exportstrategier pa den engelska marknaden

Vid intridet pd den engelska marknaden upptickte Miller Group att kundpreferenser och
standarder skiljde sig i viss man fran den svenska marknadens, vilket resulterade i ett behov av ett
fatal produktanpassningar. Dessa anpassningar blev vil mottagna pd den engelska marknaden

och ledde till framgangsrika exportprestationer.

Enligt Virvilaite och Seinauskiene (2013) anpassar ett SMF sina exportstrategier efter att fOretaget
har verkat en lingre tid pa marknaden och bygga upp kapital efter att ha fitt en stor
marknadsspecifik erfarenhet. Det dr f6rst d4 som resurserna till exportstrategianpassningar finns,
dvs. att foretaget kan anpassa sina exportstrategier till det upplevda psykiska avstandet pa en
specifik exportmarknad. Detta strider mot Miller Groups beteende pa den engelska marknaden.
Strax efter att Miller Group boétjade introducera sina produkter pa den engelska marknaden och
de fatt en mer korrekt bild av det psykiska avstindet, gjorde foretaget strategianpassningar. Var
studie har pavisat att marknadsspecifik erfarenhet har betydelse for strategianpassningarna i den
man den reducerar riskerna f6r SMF ndr foretaget kinner till det 7verkliga” psykiska avstandet
gentemot marknaden. Eftersom det psykiska avstindet gentemot den engelska marknaden i slutet
av 1970-talet var litet krivdes endast mindre strategianpassningar, vilket kan vara en anledning till
varfor ett storre kapital inte behévde byggas upp péa den engelska marknaden innan dessa mindre

anpassningar gjordes.

Eftersom Miller Groups psykiska avstind gentemot den engelska marknaden hade betydelse f6r
anpassningen av exportstrategier motstrider detta dven Kostner och Fuchs (2010) studie av SMF,
som inte kunde finna ndgot samband mellan psykiskt avstind och anpassningen av
exportstrategier. Orsaken till varfér ett samband inte kunde identifieras i Kdstner och Fuchs
(2010) studie kan vara att de mitte prestation Over fem dar, vilket kan ses som en kort period.

Sousa och Lengler (2009), som studerade det psykiska avstindets paverkan pa exportprestationer
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hos sma, medelstora och stora brasilianska foéretag, kunde diremot hitta ett samband mellan

psykiskt avstind och anpassningen av exportstrategier.

Aren efter intridet pa den engelska marknaden gjordes inga nimnvirda strategianpassningar
under lang tid, trots att det psykiska avstindet gentemot den engelska marknaden oOkat. I
samband med att den engelska marknaden blev allt mer konkurrensutsatt och kunderna blev allt
mer komplexa att arbeta med foérlorade Miller Group négra av sina mest betydelsefulla kunder
och forsaljningen sjonk. Det kan alltsa konstateras att ju storre det psykiska avstandet blir, desto
mindre har Miller Group anpassat sina exportstrategier och detta har fatt negativa konsekvenser

tor foretaget.

Detta med undantag f6r den anpassning som skett under ar 2005 nir Miller Group lyckades
lansera en ny produktlinje, vilket ocksa skedde samma period som den engelska marknaden var
6verhettad. Eftersom att denna produktlinje tidigare salts pa svenska marknader var inga
produktutvecklingskostnader nédvindiga och detta bidrog till att Miller Group kunde lansera
produktlinjen trots begrinsat kassafléde. Den nya produktlinjen sildes brett pa den engelska

marknaden och var en bidragande faktor till den 6kade forsiljningen under den perioden.

5.2.3 Exportprestation pa den engelska marknaden

Strax efter intridet pa den engelska marknaden fick Miller Group anpassa vissa produkter, vilket
ledde till annu bittre prestation eftersom foretaget motte marknadens krav dnnu bittre. Detta dr i
enlighet med Késtner och Fuchs (2010) samt Sousa och Lenglers (2009) teotier, som talar om att

ju mer exportstrategier anpassas desto bittre exportprestationer uppnas.

Det psykiska avstindet gentemot den engelska marknaden har vuxit sedan 2000-talet med
betoning pa ar 2008 och framat och detta har lett till en visentligt férsdmrad prestation. Ett Okat
psykiskt avstind har haft denna negativa paverkan pd exportprestationerna, eftersom det innebir
ett allt svarare affirsklimat, dir starkare konkurrens dr en betydande paverkansfaktor.
Affirskulturen pa den engelska marknaden har ocksa blivit allt mer komplex, vilket beror pa mer
nationalistiska kunder, mutor och konsumenters klagomal. Vidare bidrog de ovintat férsvarande
marknadsférhallandena som uppkom med Finanskrisen 2008 till Miller Groups finansiella
nedgangar 2008. Ytterligare en orsak, som bidragit till nedgangen i prestation var Christer Millers

insjuknande, vilket ledde till férlorade affirskontakter som i sin tur férsimrade prestationen.

I ny forskning, som endast studerar SMF, finns en indikation om att féretag av denna storlek

presterar simre pa psykiskt avldgsna marknader (Kostner och Fuchs, 2010). Detta
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6verensstimmer med var undersékning, eftersom Miller Groups exportprestation sjonk ju storre
det psykiska avstindet blev. Detta medfor att var studie motstrider Sousa och Lengler (2009),
vilka menar att foretag presterar bittre i linder som ar psykiskt avldgsna, vilket vi tror beror pa att

Sousa och Lengler (2009) undersokte foretag utan storlekspreferens.

Enligt Sousa och Lages (2011) har psykiskt avstind storre paverkan pa SMF dn pa stora foretag.
Att psykiskt avstand har sd stor paverkan pa SMF ir ndgot vi tycker att vi har funnit stod for 1 var
undersOkning, eftersom ett stort psykiskt avstind gentemot den engelska marknaden har haft

betydande och negativa konsekvenser f6r Miller Group.

5.2.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Erfarenheter och lirande har varit betydelsefulla f6r Miller Group pa flera sitt, dir “learning by
doing” dr en omedveten strategi och en genomgiende trend for foretaget. I botrjan av
etableringen i England ledde mer kunskap, som inhdmtats pa den engelska marknaden, till storre
investeringar. Detta var tydligt nir Miller Group precis etablerat sig pd den engelska marknaden,
da de var mycket mana om att lira sig den engelska marknaden och anpassade sina produkter
efter de marknadsspecifika kunskaper som de di fatt. Detta dr i enlighet med Johanson och
Vahlnes (1977) teori, som menar att foretag 6kar sitt engagemang pé en utlindsk marknad ju mer

erfarenhet de ackumulerat.

Diremot skedde produktanpassningarna och investeringen i ett kontor endast under den forsta
tiden i England. Efter detta har engagemanget gentemot den engelska marknaden inte 6kat, trots
att Miller Group har verkat pd marknaden i manga ar efter det och att erfarenheten fran den
engelska marknaden didrmed har 6kat. Detta motstrider dock Johanson och Vahlnes (1977) teori,
eftersom om denna teori hade foljts, hade Miller Group fortsatt investera i den engelska

marknaden ju mer marknadsspecifik erfarenhet som erhallits.

Miller Group har presterat simre ju lingre tid de verkat pa marknaden. Férsiljningen pd den
engelska marknaden bérjade sjunka successivt omkring ar 2000 och efter ar 2008 har
forsiljningen sjunkit drastiskt Det dr ocksa i samband med dessa perioder som det psykiska
avstandet gentemot den engelska marknaden vixte. Detta medfér att marknadsspecifika
erfarenheter i sig inte nédvandigtvis behdver leda till forbittrade exportprestationer och inte
heller beh6ver leda till ett minskat psykiskt avstand, vilket motstrider tidigare forskning (Evans et

al., 2000; Evans et al., 2008).

-40 -



Lindblom och Strand (2014)

Enligt Eriksson, Majkgard och Sharmas (2000) teoti borde Miller Group, som i sitt forsta steg pa
exportmarknaden valde att intrida pa en kulturellt nirliggande marknad, ha en stor kunskap och
forstaelse f6r marknaden. Detta motstrider var studie eftersom att Miller Group har haft svart att
utveckla en stor kunskap om marknaden efter 4ar 2000. Detta ses 1 Miller Groups situation genom
att foretaget inte vet hur de ska hantera situationen i England foér att forbittra prestationer
samtidigt som Miller Group upplever allt storre kulturella och affirsmassiga skillnader gentemot

den engelska marknaden.

5.3 Den sydafrikanska exportmarknaden

5.3.1 Psykiskt avstand gentemot den sydafrikanska marknaden

Eftersom Miller Group inte sdljer sina produkter under sitt eget varumirke i Sydafrika behover
de inte beakta psykiskt avstind pa samma sitt som annars hade behévts, eftersom att Miller
Group egentligen endast har kontakt med slutkonsumenten genom Victoria Bathrooms.
Dessutom dr Victoria Bathrooms den enda aktéren som siljer Miller Groups produkter pa den
sydafrikanska marknaden. Dirmed har Miller Groups psykiska avstind gentemot den
sydafrikanska marknaden paverkats i stor utstrdckning av affirerna med Victoria Bathrooms.
Eftersom inga affirsmissiga eller kulturella problem uppstatt med denna storkund upplevs det

psykiska avstindet vara litet.

Att enbart forlita sig helt och hallet pa en affirskontakt pa den sydafrikanska marknaden ir
riskabelt. Bilden av det psykiska avstindet som rader pa marknaden kanske inte dr representativt
tor hur det faktiskt d4r pa marknaden. Om Miller Group i framtiden skulle vilja expandera i

Sydafrika och hantera fler kunder finns risken att det psykiska avstandet férindras.

5.3.2 Exportstrategier pa den sydafrikanska marknaden

Miller Group intridde pa den sydafrikanska marknaden genom en av Victoria Bathrooms
agenter, vilket var strategiskt eftersom det gjorde intridet problemfritt och inga marknads-

undersékningar behévdes och dirmed sparade Miller Group resurser.

Tack vare agentens marknadsspecifika kunskaper och erfarenhet visste Miller Group redan i
forvig att produktanpassningar inte behovdes, eftersom de sydafrikanska konsumenterna hade
liknande preferenser som de engelska. Genom att anvinda sig av ett redan befintligt
varumarkesnamn nar Miller Group snabbt ut till denna snidva malgrupp, som bestar av 10 % av

befolkningen i Sydafrika.
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Det psykiska avstindet, som Miller Group hade gentemot Sydafrika innan intridet, har f6rblivit
detsamma efter deras intride pa marknaden, vilket gér att Miller Group inte anser sig beh6va
anpassa sina exportstrategier i nuliget. Miller Groups framtida strategier f6r den sydafrikanska
marknaden ir att inféra flera produktlinjer pa marknaden, eftersom de ser en stor maoijlighet att

6ka sina marknadsandelar i Sydafrika.

Psykiskt avstind har paverkat exportstrategier pa den sydafrikanska marknaden pa sa vis att det
lilla psykiska avstindet, som upplevts, gentemot den sydafrikanska marknaden har visat sig vara
som forvintat. Darfér behover inga anpassningar ske. Detta strider mot Késtner och Fuchs
(2010) teorier, vilka empiriskt inte kunde konstatera att psykiskt avstand paverkar

exportstrategier.

5.3.3 Exportprestation pa den sydafrikanska marknaden

Under de forsta fem aren som Miller Group har verkat pd den sydafrikanska marknaden har de
stadigt Okat sin forsdljning fran ar till ar. De hoéga butikspriserna i kombination med en hég
efterfrigan pa Miller Groups produkter av en bra betalande kundkrets anser vi har bidragit till
den positiva forsiljningsutvecklingen. Denna framging ligeer till grund f6r att man har bestimt

sig for att infora fler produktlinjer pa den sydafrikanska marknaden.

Enligt Késtner och Fuchs (2010) presterar SMF simre pa psykiskt avligsna marknader, vilket vi
anser indirekt betyder att SMF presterar bittre pa psykiskt nirliggande marknader. Detta medfor
att var undersOkning indikerar att Kostner och Fuchs (2010) teori dven stimmer i vart fall,
eftersom Miller Groups forsiljning vixer samtidigt som det psykiska avstandet gentemot den

sydafrikanska marknaden ar litet.

5.3.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Johanson och Vahlnes (1977) teorier menar att osidkerheten gentemot en utlindsk marknad bor
minska ju mer marknadsspecifik kunskap som forvirvas. Genom att Miller Group anvinde sig av
Victoria Bathrooms agent redan vid intrddet fick Miller Group automatiskt marknadsspecifik
kunskap om Sydafrika redan frin bérjan. Detta gjorde att osdkerheten gentemot Sydafrika sjonk
och Miller Group erhéll ett litet psykiskt avstind gentemot den sydafrikanska marknaden som
6verensstimde med hur det faktiskt var. Detta 6verensstimmer med Evans, Treadgold och
Mavondo (2000), vilka misstinkte att marknadsspecifik erfarenhet leder till ett mindre psykiskt

avstind.
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Ju lingre tid Miller Group verkade pa den sydafrikanska marknaden desto mer Skade Miller
Group sina resurser pa samma marknad. Miller Group intridde forsiktigt pa den sydafrikanska
marknaden genom att sélja en liten volym av produkterna i det sortiment, som sildes pa den
engelska marknaden. Efter att ha fitt god respons fran marknaden och dirmed marknadsspecifik
erfarenhet borjade foretaget silja 1 allt stérre volymer och just nu arbetar Miller Group med att
utveckla fler produkter i samma stil, som idag siljs i Sydafrika. Detta sitt att agera pd foljer
Johanson och Vahlnes (1977) teorier, didr stérre marknadsspecifik erfarenhet leder till 6kad

aktivitet pa marknaden.

5.4 Den amerikanska exportmarknaden

5.4.1 Psykiskt avstand gentemot den amerikanska marknaden

Nir Miller Group intritt pa den amerikanska marknaden kom Frank och Christer Miller att inse
en del skillnader, som de inte férvintat sig. Dirmed vixte det psykiska avstindet och blev
medelstort. Det psykiska avstandet upplevdes som medelstort eftersom konsumentpreferenserna
visade sig vara mer olika d4n man trott och de gillande affirssystemen hade en ldgre teknisk niva.
Vidare paverkades det psykiska avstindet av att Miller Group behévde beméta en ny typ av
kunder, eftersom det fanns storre olikheter mellan kunderna i1 ”géra det sjalv’-butikerna och de

privata butikerna dn vad Miller Group var vana vid.

Att det amerikanska affirsklimatet var mer relationsbaserat dn Miller Group trodde har inte
medfoért nagra nimnvirda problem f6r Frank eller Christer Miller. Foérutom att samtliga
intervjuade anser att amerikaner dr enkla att ha att géra med s linge man dr villig att anpassa sig,
kan Miller Groups historia vad giller att arbeta ndra kunderna forklara varfér féretaget har
hanterat detta utan problem. Christer och Frank Miller har sedan intridet i England besokt
England flera ganger i manaden for att triffa sina kunder och skapa en personlig relation. Att
Christer och Frank Miller dr vana att arbeta relationsbaserat har troligtvis gynnat intradet 1 USA
och varit en bidragande faktor till att det psykiska avstindet inte tros ha paverkats ytterligare av

ett relationsbaserat affarsklimat.

5.4.2 Exportstrategier pa den amerikanska marknaden

Den strategi som anvints pd den amerikanska marknaden ir i enlighet med den strategi som har
anvints vid intrddet pd de tva tidigare marknaderna. Denna standardiserade strategi utmirker sig
genom att Miller Group gor sin marknadsintroduktion foér att sedan uppleva det psykiska
avstandet 1 “verkligheten”. Direfter anpassas exportstrategier om nddvindigt. Pa den

amerikanska marknaden har det medelstora psykiska avstindet lett till att mindre
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produktanpassningar kommer att krivas for att 6ka forsiljningen. Att psykiskt avstind tordes

péaverka anpassningen av exportstrategier motstrider Kostner och Fuchs (2010).

Likt pd den engelska marknaden tycker vi inte att Miller Group behévde en stor
marknadsspecifik erfarenhet i USA f6r att bygga upp kapital och pd si sitt kunna anpassa
exportstrategierna, vilket motstrider Virvilaites och Seinauskiene (2013). Vi upplever att psykiskt
avstand pd den amerikanska marknaden har paverkat anpassningen av exportstrategierna och att
den marknadsspecifika erfarenheten paverkar strategianpassningarna pd sa sitt att foretaget kan
faststilla om det psykiska avstindet dr korrekt uppfattat eller inte. Efter att ha verkat pa
marknaden i nagra dr insag Miller Group att det psykiska avstindet gentemot den amerikanska
marknaden var nagot storre dn vad Miller Group trott att det skulle vara fore intridet. Dirfor
kommer nu exportstrategierna att anpassas. Det psykiska avstindet gentemot den amerikanska
marknaden ir fortfarande inte sa stort och da krivs inte heller nagra stora anpassningar, vilket gor

att inga stora ekonomiska satsningar behovs for att tillfredsstilla de amerikanska konsumenterna.

5.4.3 Exportprestation pa den amerikanska marknaden

Att déma av fOrsiljningstillvixten har Miller Group varit framgangsrika pa den amerikanska
marknaden, men Miller Group siljer fortfarande i smé volymer. Frank Miller tror att det dr de
kommande exportstrategianpassningarna som kommer att leda till att f6rsiljningen tar fart, vilket
vi tycker visar pa betydelsen av att anpassa exportstrategier. Detta dr i enlighet med Késtner och
Fuchs (2010) samt Sousa och Lengler (2009), vilka kom fram till att anpassningen av

exportstrategier har en positiv paverkan pa exportprestationerna.

Ytterligare en orsak till varfér prestationerna har varit sa pass positiva dr att den amerikanska
marknaden dr sa pass relationsbaserad. Att Miller Group dr van med att arbeta relationsbaserat

har troligtvis underlittat affirer.

Kostner och Fuchs (2010) fann ett negativt samband mellan psykiskt avstind och
exportprestationer, vilket antyds dven pa den amerikanska marknaden. Miller Group har ett
medelstort psykiskt avstind betriffande den amerikanska marknaden, vilket har genererat

forstaelse f6r marknaden och resulterat i en 6kande forsiljningstillvixt.

5.4.4 Marknadsspecifik erfarenhet och larande

Betydelsen av marknadsspecifik erfarenhet och lirande har varit stor pa den amerikanska
marknaden. Det var tack vare den marknadsspecifika erfarenheten som Christer och Frank Miller

lirde sig om den amerikanska marknaden och pa sa sitt fick ett mer korrekt psykiskt avstand

- 44 -



Lindblom och Strand (2014)

gentemot USA. Att den marknadsspecifika erfarenheten har paverkan pa psykiskt avstind har

pavisats 1 dldre studier (O’Grady och Lane, 1996; Evans et al., 2000), men kunde inte hittas i

nyare empiriska resultat (Evans et al., 2008).

Genom att ha fatt marknadsspecifik erfarenhet och kunskap har Miller Group ocksa 6kat sin

aktivitet pa marknaden. Detta har setts genom att Miller Group arbetar med att exportera allt fler

produkter och ta fram nya produktlinjer till den amerikanska marknaden, vilket ér i enlighet med

Johanson och Vahlne (1977) samt Erikssom, Majkgird och Sharma (2000). Detta visar ocksa att

en storre marknadsspecifik erfarenhet leder till stérre anpassning av  exportstrategier.

Forsiljningschefen Jorgen Swird anser dessutom, utifran egen erfarenhet, att det dr ndédvindigt

att ha ett fysiskt kontor i USA f6r att fortsitta lira kinna marknaden och utifrin detta kunna veta

hur féretaget behéver utvecklas f6r att vixa.

5.5 Sammanstallning av Analysen

Marknad England Sydafrika UsA
Intridde en psykiskt Lagt psykiskt avstand tack [ Miller Group vintade sig ett
nirliggande marknad, men vare agent i Sydafrika. litet psykiskt avstind, men
osikerheten och psykiskt efter att ha fatt
avstand 6kade till att bli Genom att inte silja under | marknadsspecifik erfarenhet
stoft. sitt eget varumarke lir upplevdes ett medelstort
Psykiskt Avstind Miller Group inte kinna psykiskt avstand.
slutkonsumenten. Dock ér
det riskabelt att bygga sitt Att marknaden var mer
psykiska avstind pd endast | relationsbaserad 4n man trott
en kund. utgjorde inget problem.
Ingen beprévad strategi vid Intridde med en Intridde med en
intridet. standardiserad standardiserad exportstrategi.
exportstrategi.

Anpassade tidigt Efter att ha ’kint av” det
exportstrategierna efter att Inga anpassningar psykiska avstandet har Miller
ha ”kint av” det psykiska behovdes efter intridet pa Group bestimt sig for att

avstindet. marknaden tack vare anpassa exportstrategierna.
agentens tidigare

Marknadsspecifik kunskaper. Marknadsspecifik erfarenhet
erfarenhet beh6vdes innan behévdes innan anpassningen

anpassningen av Psykiskt avstind paverkade | av exportstrategierna skedde

Exportstrategier exportstrategierna skedde exportstrategierna pa sd frimst for att uppleva
frimst fOr att uppleva sitt att de inte behdvde marknaden, inte frimst f6r
marknaden, inte frimst f6r anpassas. att bygga upp kapital.
att bygga upp kapital.
Psykiskt avstand paverkade
Psykiskt avstand paverkade anpassningen av
anpassningen av exportstrategierna.
exportstrategierna.
Forstielse f6r marknaden Miller Group presterar vil | Foérsiljningen tros ta fart ndr
genom ett litet psykiskt pd marknaden mycket tack | exportstrategierna anpassas.
avstind samt vare att foretaget séljer
Export- strategianpassning i ett under ett redan inarbetat Miller Group 4r vana att
prestationer tidigt skede ledde till tidig varumirkesnamn. arbeta relationsbaserat, vilket

framgang.

undetlittade affirer.
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Forsvarat affiarsklimat och
affiarskultur ledde till storre
psykiskt avstind, vilket
ledde till forsamrad
prestation.

Litet psykiskt avstaind och
vixande forsiljning.

Miller Group har presterat
med ldg, men vixande,
forsiljningsvolym ndr det
psykiska avstindet varit
medelstort.

Marknads-
specifik
erfarenhet och
lirande

”Learning by doing” har
varit viktigt i borjan av
intridet.

Miller Group investerade
inte mer i marknaden ju
mer marknadsspecifik
erfarenhet som
ackumulerades.

Miller Group har inte
utvecklat en stor kunskap
trots 6kad
marknadsspecifik
erfarenhet.

Trots en 6kad
marknadsspecifik
erfarenhet har det psykiska
avstandet 6kat och
exportprestationerna har
forsimrats.

Ju mer marknadsspecifik
kunskap som ackumulerats
desto mer investerar
féretaget i marknaden.

Agenten i Sydafrika gav
Miller Group
marknadsspecifik
etfarenhet och reducerad
osikerhet redan innan
intridet.

Marknadsspecifik erfarenhet
har paverkat psykiskt
avstand.

Marknadsspecifik erfarenhet
ha gjort att foretaget kommer
att 6ka sin aktivitet pa
marknaden.

6.0 RESULTAT

6.1 Proposition 1

Proposition 1: Ett stort psykiskt avstand leder till forsamrade exportprestationer.

Vi anser att vi har hittat st6d f6r proposition 1 i var studie. Ju mer det psykiska avstandet har 6kat

pa den engelska marknaden, desto simre har Miller Group presterat. Det psykiska avstindet

gentemot den engelska marknaden har varit som storst de senaste fem aren, vilka ocksa ar de ar

som Miller Groups forsiljning har varit som ldgst. Vidare har denna undersékning visat att

exportprestationerna har varit framgangsrika pa psykiskt nirliggande marknader. Detta tycker vi

oss kunna konstatera eftersom Sydafrika och England, till en bdrjan, uppfattades psykiskt

nirliggande samtidigt som forsiljningen vixte och strategiska mal uppniddes pa dessa

marknader.

Detta dr i 6verensstimmelse med ny forskning som framkommit i studier av SMF, vilka indikerar

att foretag av denna storlek inte har resurser att anskaffa tillrickligt med marknadsinformation
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och dirmed presterar simre pa psykiskt avligsna marknader (Kostner och Fuchs, 2010) samtidigt

som SMF paverkas mer av psykiskt avstand dr vad stora foretag gér (Sousa och Lages, 2011).

6.2 Proposition 2

Proposition 2: Higre grad av anpassning av exportstrategier leder till forbdttrade exportprestationer.
Baserat pa de analytiska slutsatser som dragits anser vi att vi dven hittat stéd f6r proposition 2.

I var undersOkning tycker vi oss kunna konstatera att ju mer Miller Group anpassade sina
exportstrategier efter den marknad de verkade pd, desto bittre prestation uppnaddes. Detta
demonstreras under den forsta tiden pa den engelska marknaden nir Miller Group anpassade
sina exportstrategier efter marknaden och strategiska samt finansiella mal uppniddes. Den
engelska marknaden idr ocksd den marknad Miller Group har métt mest utmaningar pa och dar
Miller Group under storre delen av tiden inte heller anpassat sina exportstrategier i samband med
att marknadsférhallandena forindrades. Den anpassning som skett pa senare ar ar att Miller
Group lyckades lansera en ny produktlinje ar 2005, vilken sdldes brett pa den engelska
marknaden och var en bidragande faktor till den 6kade forsiljningen under den perioden. Pa den
amerikanska marknaden tror Frank Miller att det 4r anpassningen av Miller Groups

exportstrategier som kommer att gora att forsaljningen 1 USA kommer att ta fart.

Att vi funnit stod 1 proposition 2 dverensstimmer med bade Kostner och Fuchs (2010) och
Sousa och Lengler (2009), vilka anser att ju storre anpassning av exportstrategier som sker desto

mer forbattras exportprestationer.

6.3 Proposition 3

Proposition 3: Psykiskt avstand paverkar inte anpassningen av exportstrategier.

Utifran vara analyser bedémer vi att den tredje propositionen inte stimmer. Med stéd av vart
studieobjekt tycker vi oss kunna utldsa att psykiskt avstind gentemot en utlindsk marknad
paverkar anpassningen av exportstrategier. Miller Group intridde pa samtliga tre marknader for
att sedan uppleva det psykiska avstindet och direfter anpassa de exportstrategier som tros leda

till 6kad vinst.

Vi anser oss kunna konstatera att foretag som intridder pa en utlindsk marknad och dir uppfattar
ett litet psykiskt avstand, anpassar exportstrategierna genast. Detta kunde ses i Miller Groups fall
pa den engelska marknaden. Intridder ett féretag diremot pa en utlindsk marknad och upplever

ett storre psykiskt avstand dn forvintat, behéver foretaget verka ndgra ar pa marknaden for att
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lira kidnna marknaden och direfter anpassa strategierna. Ett exempel som pavisar detta dr nir
Miller Group intridde pa den amerikanska marknaden. Efter intridet upptickte foretaget skilda
kundpreferenser, vilket resulterade i att Miller Group efter ndgra ar bestimde sig for att anpassa

sina exportstrategier pa den amerikanska marknaden.

Detta dr inte i 6verensstimmelse med tidigare forskning, som menar pa att féretag behéver bygga
upp ett stort kapital genom en hdg marknadsspecifik erfarenhet for att psykiskt avstand ska
kunna paverka anpassningen av exportstrategier (Kostner och Fuchs, 2010; Virvilaites och
Seinauskienes, 2013). I vir undersdkning har den marknadsspecifika erfarenheten haft betydelse
for exportstrategiers anpassning av den anledningen att Miller Group 6nskade minimera sin risk
och den marknadsspecifika erfarenheten hjilpte till med att avgéra om det psykiska avstindet

gentemot marknaden var korrekt uppfattat eller inte.

Att anpassa exportstrategier pa en psykiskt nirliggande marknad utan hég marknadsspecifik
erfarenhet dr genomforbart f6r SMF, som ofta har begrinsade resurser. Det dr ocksa mindre
riskabelt att anpassa exportstrategier pa psykiskt nirligeande marknader, eftersom foretag ofta
har stor forstdelser f6r sidana marknader. Diremot anpassade Miller Group inga exportstrategier
i samband med att det psykiska avstindet vixte till att bli stort gentemot den engelska
marknaden. Detta medf6r att vart resultat indikerar pa att SMF har svart att anpassa

exportstrategier pa psykiskt avldgsna marknader.

6.4 Proposition 4

Proposition 4: Storre marknadsspecifik erfarenbet leder till forbdttrade exporiprestationer.

Utifran vara analyser bedémer vi att den fjirde propositionen inte stimmer. Om storre
marknadsspecifik erfarenhet leder till forbittrade exportprestationer beror pa om det dr pad ling
eller kort sikt och huruvida foretaget har aktivt tagit till sig den marknadsspecifika erfarenheten

eller inte.

Pa kort sikt leder marknadsspecifik erfarenhet till foérbittrade  exportprestationer.
Marknadsspecifik erfarenhet leder till att chefer fir en mer korrekt bild av psykiskt avstind
gentemot den utlindska marknaden och dirmed har en storre forstielse f6r marknaden, vilket ar
i enighet med dldre studier (O’Grady och Lane, 1996; Evans et al, 2000). Dessa slutsatser
forankrar vi 1 aktiviteterna som skedde efter intridet pd den amerikanska marknaden och de

forsta aren pa den engelska marknaden.
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Pa ling sikt behover storre marknadsspecifik erfarenhet inte leda till forbattrade
exportprestationer. Ett tydligt exempel pa detta dr nir Miller Group verkade pa den engelska
marknaden och det psykiskt avstind vixte samtidigt som exportprestationerna férsdmrades.
Detta motstrider tidigare forskning. Nyare empiriska studier fann ett positivt samband mellan
internationell erfarenhet och exportprestationer (Evans et al., 2008) och enligt forskare ska
aktiviteterna pa en utlindsk marknad 6ka ju mer marknadsspecifik erfarenhet som uppnas, vilket

i sin tur leder till f6rbéttrad prestation (Johanson och Vahlne, 1977).

7.0 DISKUSSION
7.1 Upplagget av diskussionen

I diskussionen kopplar vi samman analysen och resultatet med uppsatsens syfte, vilket har lett
fram till att vi besvarar var fragestillning i avsnitt 7.2. Utifran véra slutsatser i avsnitt 7.2 har vi
tagit fram vart egna ramverk som presenteras i1 avsnitt 7.3. Vart egna ramverk forklarar relationen
mellan psykiskt avstind och exportprestationer for ett svenskt SMF inom handelssektorn. I
avsnitt 7.4 diskuterar vi de akademiska och praktiska implikationer som vi anser att var uppsats
innebdr. Slutligen, 1 avsnitt 7.5, f6r vi en diskussion kring uppsatsens begrinsningar och ger

forslag pa framtida forskning.

7.2 Hur paverkar psykiskt avstand till utlandska marknader
exportprestationer for ett svenskt SMF inom handelssektorn?

Mot bakgrund av resultatet och analysen tycker vi oss kunna besvara var fragestillning, dar
psykiskt avstind gentemot en utlindsk marknad har visat sig paverka exportprestationer for ett
svenskt SMF inom handelssektorn. Psykiskt avstind paverkar exportprestationer genom
anpassningen av exportstrategier samtidigt som marknadsspecifik erfarenhet spelar en betydande
roll f6r hur det psykiska avstindet utvecklas Gver tid och dirmed hur exportprestationer

utvecklas 6ver tid.

Forst av allt ger var undersokning intrycket att ju mindre det psykiska avstindet 4r desto mer
framgangsrika dr exportprestationerna. Vi tror att detta grundar sig i att SMF har littare att
hantera likheter dn skillnader. Sedan tycker vi oss kunna konstatera att det psykiska avstindet kan
forindras Over tid. Detta beror pd att marknader 4r dynamiska och férindrade
marknadsforhallanden kan 6ka osdkerheten och okunskapen om marknaden. Foéretag som en
gang trodde att de befann sig pa en psykiskt nirliggande marknad kan vid ett senare tillfille
uppleva samma marknad som psykiskt avldgsen, vilket har kunnat utldsas vid en undersékning av

en exportmarknad under ett lingre tidsperspektiv.
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I Miller Groups situation pa den engelska marknaden anser vi att det vixande psykiska avstandet
gentemot den engelska marknaden kan tinkas forklaras genom att marknaden stegvis har
torindrats och att Miller Group har haft svart att hinga med i denna férindring. Dessa tankar
grundar sig pa Miller Groups 6kade osidkerhet, psykiska avstind och ofdrstdelse f6r den engelska
marknaden. Exempelvis har Miller Group inte nagon direkt plan fér hur féretaget ska vinda

situationen i England, vilket vi tycker dr en indikation pa ofdrstdelse f6r marknaden.

SMF tenderar att anpassa sina exportstrategier si linge det psykiska avstindet dr litet eller
medelstort, vilket vi forklarar med att SMF har storre moijligheter att anpassa exportstrategier
desto mindre det psykiska avstindet ar. Vid ett stort psykiskt avstind har SMF en oférstaelse f6r
marknaden samtidigt som begrinsade resurser gor det svart att anskaffa tillrickligt med
marknadsinformation for att fa en god forstielse for marknaden. Begrinsade resurser gor det

ocksa riskabelt f6r SMF att “testa sig fram” vad giller anpassningen av exportstrategier.

Vi tror att en forklaring till varfér Miller Group inte anpassade sina exportstrategier nir
marknaden bérjade forindras redan omkring ar 2000 skulle kunna vara att foretaget dels inte
insag hur marknadsforindringarna skulle fortsitta att utvecklas och dels att féretaget fortsatte
arbeta pa det sitt som historiskt fungerat val. Att Miller Group sedan lyckades lansera en ny
produktlinje 4r 2005, trots ett Okat psykiskt avstind, beror pa att marknaden bdrjade bli
6verhettad och de engelska konsumenterna handlade utan stérre begransningar. Dessutom tror vi
att Miller Group lyckades lansera en ny produktlinje pa marknaden, trots ett stort psykiskt
avstand, eftersom samma produktlinje tidigare salts i Sverige och inga nya produkt-

utvecklingskostnader uppkom.

Vidare anser vi att genom att den engelska marknaden férindrades fér mycket och att det
psykiska avstandet blev for stort under ar 2008 saknade Miller Group kunskap om hur foretaget
pa bidsta sitt skulle anpassa sina strategier fOr att vinda situationen i England. Att inskaffa

marknadskunskap kriver resurser, vilket dr svart for ett SMF med begrinsat kapital.

Ju mer anpassade exportstrategierna ar desto mer framgangsrika blir exportprestationerna. Vi tror
att detta beror pa att ju mer anpassade exportstrategierna dr desto bittre uppfyller foretaget
marknadens behov. Eftersom det dr enklare f6r foretag att anpassa strategierna mer korrekt pa en
psykiskt nirliggande marknad, didr stor fOrstielse fOr marknaden finns, dr det logiskt att

exportprestationerna blir mer framgangsrika pa en sadan marknad.
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Marknadsspecifik erfarenhet har visat sig ha en viktig betydelse for relationen mellan psykiskt
avstand och anpassningen av exportstrategier. Marknadsspecifik erfarenhet dr viktigt f6r SMF,
eftersom det liter dem uppleva huruvida deras psykiska avstaind gentemot marknaden ir korrekt
eller inte, vilket dr viktigt for riskminimering. Intrider ett foretag pa en utlindsk marknad och
uppticker att det psykiska avstandet dr nagot storre dn vad som uppfattades fore intridet har
SMF mojligheter att gbra de strategianpassningar som behovs fOor att vinsten ska Oka.
Moijligheterna till strategianpassningar tror vi dock endast finns dir sa linge det psykiska

avstindet inte ar stort.

Mot bakgrund av detta resonemang anser vi att forklaringen till att det psykiska avstindet pa den
engelska marknaden bérjade vixa beror pa att Miller Group inte aktivt har lirt sig av sina
marknadsspecifika erfarenheter. For att foretag ska utveckla en stor kunskap och samtidigt
behalla ett litet psykiskt avstand krivs det att foretag tillignar sig aktivt lirande och verkligen tar
till sig den erfarenhetsbaserade kunskap som kommer med aren. For aktivt lirande dr det ocksa
viktigt att vara fysiskt pa plats och uppritthalla affirskontakter, vilket Miller Group inte lyckades
g6ra nir VDn Christer Miller insjuknade ar 2008.

Slutligen 4r en viktig slutsats att dven SMF maste fordela ansvarsomridena inom foretaget. Har
en person for stor kontroll riskerar féretaget att forsdmra sin prestation om nagot skulle hinda

denna nyckelperson.
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7.3 Ett ramverk for relationen mellan psykiskt avstand och
exportprestationer

Slutsatserna i avsnitt 7.2 har lett fram till vart egna ramverk for hur psykiskt avstaind paverkar
exportprestationer f6r SMF inom handelssektorn. Ramverket demonstreras nedan tillsammans

med Miller Groups situation.

Lag Lag
Stort
psykiskt o L
avstind : e e
- o & .S
Fad | 23
D .8 g8
‘$"’ —& g E g &
_.-"‘ :'.=_, o (=] 2 5
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psykiskt oo
avstind \/
- - = W L | A
Ny pid marknaden Verkat pd marknaden o8 5

en langre tid

Miller Group — England
—————— Miller Group — Sydafrika
.................. Miller Group — USA
Figur 3: Relationen mellan psykiskt avstind och exportprestationer for SMF
Kéilla: Lindblom och Strand (2014)

Befinner sig foretag i rutan lingst ner till vinster dr foretaget relativt nytt pa en marknad med litet
psykiskt avstand. I denna ruta finns goda méjligheter till att anpassa exportstrategier tack vare en
god forstdelse for marknaden samtidigt som troligtvis endast mindre anpassningar behéver goras.
Dessa villkor leder dessutom till att fOretaget har goda forutsittningar for att nid en hog

exportprestation.

Visar det sig istillet att fOretaget dr placerat i rutan lingst ner till hoger har féretaget lyckats verka
pa marknaden en lingre tid samtidigt som det psykiska avstandet ér litet. Detta dr ett féretag som
tar till sig aktivt lirande och har stor forstielse f6r marknaden, vilket leder till stora méjligheter
till att anpassa exportstrategier samtidigt som det finns goda forutsittningar for hoga

exportprestationer.
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De foretag som befinner sig i rutan lingst upp till hoger dr foretag som verkat pa marknaden en
lingre tid och dirmed har stor marknadsspecifik erfarenhet, men som har ett stort psykiskt
avstand gentemot marknaden. Dessa foretag har en oforstaelse f6r marknaden, eftersom de inte
har tagit till sig aktivt lirande under tiden de verkat pa marknaden. I denna situation har SMF
svart att anpassa expottstrategier, eftersom detta kriver stora resurser samtidigt som det ar
riskabelt att “testa sig fram”. Att vara i denna ruta dr en svar situation, eftersom de begrinsade
resurserna ocksd begrinsar foretaget vad giller att anskaffa marknadsinformation f6r att kunna fa
en stor forstielse for marknaden. Med detta i bakgrunden dr forutsittningarna fOr att na

tramgingsrika exportprestationer laga.

Situationen som uppstar i rutan lingst upp till vinster har inte undersokts av oss, vilket 6ppnar

upp for framtida forskning.

7.4 Implikationer

7.4.1 Akademiskt

Enligt Virvilaites och Seinauskienes (2013) har psykiskt avstind inte ndgon paverkan pa
exportstrategier om inte marknadsspecifik erfarenhet finns. De anser att nir foretaget har en stor
marknadsspecifik erfarenhet fiar det ddrmed storre resurser och dirmed kan det psykiska
avstandet paverka anpassningen av exportstrategier. I vir studie kommer vi fram till att
marknadsspecifik erfarenhet behdvs, men det édr inte fOr att skaffa storre resurser utan for att
foretaget ska inse om de uppfattat det psykiska avstindet pa ritt sitt. Detta dr ett synsitt som inte
tagits upp av Virvilaites och Seinauskienes (2013) och som mojliggdér en utveckling av deras

teoretiska ramverk.

Kostner och Fuchs (2010) ansiag att hogre grad av anpassning av exportstrategier leder till
forbattrade exportprestationer. Diremot kunde Kostner och Fuchs (2010) inte fann nagot
samband mellan det psykiska avstindet och anpassningen av exportstrategier f6r SMF. I var
studie har vi sett en tendens till ett samband mellan det psykiska avstindet och anpassningen av

exportstrategier, vilket vi visat 1 vart eget ramverk.

Vi har noterat att det i tidigare studier av psykiskt avstind (Evans et al., 2008; Virvilaites och
Seinauskienes, 2013; Késtner och Fuchs, 2010) inte har funnits ndgot stort fokus pa vikten av att
behalla uppmairksamheten och att aktivt lira sig av marknadsspecifik erfarenhet pa utlindska

marknader. Vi har funnit att det krdvs en stindig bearbetning av de utlindska marknaderna, som
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foretaget verkar pa, for att fOretag pa basta sitt ska kunna svara pd marknadsspecifika
forandringar som kan tinkas uppstd. Om detta inte sker kan det psykiska avstindet gentemot den
utlindska marknaden 6ka. Vikten av att behandla psykiskt avstand f6r SMF som expanderar till
utlindska marknader har kommit att bli vart storsta akademiska bidrag i studien och detta har pa

sa satt bidragit till att synliggdra nya teman som banar vig for fortsatt forskning.

7.4.2 Praktiskt

Malet med studien var att undersdka hur psykiskt avstand paverkar exportstrategier f6r SMF frin
ett svenskt handelsforetags perspektiv, da det inte finns ndgra tidigare studier som har undersokt
just detta fenomen. Genom vara slutsatser som vi identifierat 1 var studie har vi bidragit med en
forstaelse t6r den lyhordhet som kravs nir SMF expanderar och verkar pa utlindska marknader.
Dessa slutsatser erbjuder en vigledning f6r hur SMF ska tinka ndr de verkar pa utlindska
marknader for att pa bista sitt mota forindringar pa marknaden och péa bista sitt forhindra
misslyckanden frin att uppsta. Genom att vara medveten om de utmaningar som kan uppstd kan
SMF strategiskt planera sin verksamhet for att moéta fordndringarna i samband med att det

psykiska avstindet foérindras.

Vir studie dr extra viktig, da vi fokuserar pa SMF. SMF har ofta mer begrinsade resurser dn
storre foretag, vilket gor det dnnu mera viktigt f6r dem att anpassa sina strategier pd bista sitt,
samtidigt som anpassningen av strategierna leder till en férbittrad prestation. Vidare dr det viktigt
att SMF bibehaller ett litet psykiskt avstand genom att kontinuerligt lira sig aktivt av sina

erfarenheter och vara medvetna om att marknadsforhillandena kan forandras.

7.5 Begransningar och forslag till fortsatta studier

For det forsta studerade vi endast marknader dir engelska ir ett centralt sprak, vilket kan tinkas
ha paverkat hur affirskulturen och affirsklimatet upplevs. Detta medfor att vara slutsatser kan
tinkas vara mindre applicertbara pa SMF som expanderat eller planerar att expandera till
marknader med storre sprakskillnader. For framtida forskning dr ett férslag att studera marknader
med olika sprak utifran vart perspektiv for att kunna avgora hur viktigt spraket dr for det psykiska

avstandet idag.
Den storsta kritik som vi tycker riktas mot var studie dr att vi endast har férdjupat oss i ett

foretag, vilket ger en begrinsad bild av de slutsatser vi drar. Skulle vi ha granskat ett storre antal

toretag skulle vi ha kunnat ta oss friheten att generalisera vara slutsatser och vart eget ramverk,
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vilket blir svart att gora i vart fall. Genom att ha férdjupat oss i ett féretag har vi begrinsat oss till

en djup forstaelse f6r problemomradet.

Den kvalitativa metod vi har anvint oss av kan ocksd ses som en begrinsning, eftersom vi inte
har kompletterat med kvantitativa data som sitter studien i ett bredare perspektiv. En kvalitativ
och 6ppen ansats kan ge en mer nyanserad bild av kontexten och individen, medan en kvantitativ
metod ger en mer fragmenterad och snivare bild av kontexten (Jacobsen, 2002). Som tidigare
nimnts anspelar en kvalitativ metod snarare pa nirhet medan en kvantitativ metod anspelar mer
pé distans. Enligt Pal Repstad (1993) giller det inte ett val mellan nirhet eller distans utan snarare
om formdgan att vixla mellan dessa bada ideal. Nirheten dr nodvindig for att forsta de
undersoktas verklighet, medan avstandet 4r viktigt for att sitta in denna uppfattning i ett bredare
perspektiv. Kombinationen av kvalitativ och kvantitativ metod ar nyttig for verifikation och

generering av teorier.

Detta medfér att fortsatta studier forslagsvis kan underséka vara slutsatser och vart eget ramverk
utifrin en kvantitativ metod alternativt en kvalitativ metod dir fler féretag underséks. Diremot
tror vi att de slutsatser som ligger till grund £6r ramverket dr begrinsade till SMF, eftersom storre
foretag med storre resurser troligtvis har mojligheter att anpassa strategierna dven vid ett stort
psykiskt avstind. For att undersdka bredden pa vart eget ramverks anvindningsomraden ar ett
annat forslag att undersdka ramverket utifran fler omraden dn handelssektorn samt utifrin fler

linder dn Sverige.

Det ramverk vi tagit fram dr ocksa begrinsat i den man att féretaget som undersoktes 1 var studie
aldrig har intritt pa en marknad, som vid forsta steget varit psykiskt avligsen. Dirfor skulle det
vara intressant att undersbka om ramverket dven dr applicerbart pa ett SMF som
internationaliserat till en psykiskt avligsen marknad. Det skulle kunna vara sa att
marknadsspecifik erfarenhet, dvs. att verka pa marknaden en lingre tid, har storre betydelse for
SMF som intrdder pd en psykiskt avligsen marknad. Det skulle kunna tinkas att SMF behover
bygea upp ett stort kapital pa psykiskt avlagsna marknader fOr att kunna anpassa exportstrategier,

vilket kraver att foretaget verkat en lingre tid pa marknaden.
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9.0 BILAGA
9.1 Underlag for djupintervjufragor

Inledningsfragor

* Vilken idr din utbildningsmissiga och professionella bakgrund?

* Hur kom det sig att du borjade jobba pa Miller Group?

* Vad ir dina arbetsuppgifter idag inom féretaget?

* Vart ligger produktionen? Har ni alltid haft produktionen pa samma stillen eller har det
indrats 6ver tiden?

* Vilka dr era storsta kunder?

* Hur positionerar ni er? Vad utgor era storsta konkurrensférdelar?

* Finns det viktig kunskap inom Miller Group som ir knuten till speciella individer i
foretaget?

* Hur manga antal anstillda 4r det pa foretaget?
Fragor gallande exportverksamheten och strategier inom organisationen

*  Overfér/inhimtar du ny teknisk kunskap frin dina medarbetare inom féretaget/utom
foretaget? I sa fall, hur 6verfors/inhimtas ny kunskap? Har foretaget nagra verktyg for att
6verféra kunskap mellan medarbetarna?

o face-to-face moten
o skriftliga dokumentationer
o workshops

* Finns det sirskilda rutiner pa hur relationen till en ny kund skall hanteras/skotas?
(Manualer, dokumentationer)

* Vilka typer av kontakter anser du har varit viktigast/mest avgorande for foretagets
internationella tillvaxt?

* Hur har ert sitt att initiera och hantera nya kundrelationer kommit att
utvecklats/modifierats under den tid foretaget har agerat internationellt? Hur har
eventuella rutiner 1 arbetssittet gentemot kund kommit att utvecklats?

Fragor gallande foretagets utlandsetablering

* Hur tinkte ni ndr ni valde respektive exportmarknad? Vad var det med respektive
marknad som fick er att besluta er for att intrida marknaden?

* Har ni himtat inspiration fran andra féretag nir ni lagt upp strategin? P4 vilket sitt?

* Anvinde fOretaget sig av nagon utpriglad strategi i samband med sin internationalisering?

* Hur har det gatt att applicera denna strategi i verkligheten?

* Hade foretaget en specifik malmarknad i atanke redan innan foretaget
internationaliserades? Varfor var just denna malmarknad i sidana fall intressant?
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Fragor gallande larande och psykiskt avstand pa respektive marknad

Hur anskaffar du dig f6ljande kunskaper:

Kunskap om féretagets konkurrenter

Kunskap kom potentiella kunder, befintliga kunder

Kunskap om olika marknaders affirsklimat; byrakrati, lagar, normer

Hur ling tid har det tagit f6r dig att kdnna att du behdrskar den marknad som du ér
verksam pa?

Hur paverkar det geografiska avstindet samarbetet f6r respektive marknad?

Anvinde du dig av tidigare erfarenheter av exporthandel i England nir ni etablerade er i
Sydafrika eller USA?

Vad 61 typ av lirdomar var viktigast att ta med sig?

Vad ser ni helst att marknaden ni intrider skall ha f6r kriterium?

Hur betydande ir liknande ekonomiska forutsittningar pa den marknad ni viljer att
intrida?

hushall

ekonomisk tillvaxt

population

niva av teknisk utveckling

den logistiska infrastrukturen

Hur har dessa skillnader/likheter paverkat hur det har gitt pd marknaden?

Hur paverkade lagar och regler Miller Groups val att botja sin expansion i Europa?
Har dessa lagar och regler paverkat era prestationer pa marknaden?

Hur paverkar kulturen pa marknaden ert val av marknad? S som beteendemonster,
attityder och virderingar.

Hur har kulturen paverkat motgangar pa marknaden? Har det paverkat prestationen pa
nagot satt?

Ar det viktigt for er att den nya marknaden ni expanderar till utfér affirer pa ett liknande
sdtt som i den svenska kulturen? P4 vilket sitt tycker ni att affirskulturen dr likt/olikt?
Ser ni sprakbarridrer som ett hinder nir ni viljer/ agerar pa en ny marknad?

Har sprak hindrat er f6r att kunna utfora affirer pa ett bra sitt? Hade ett mer liknande
sprak underlittat sittet att gora affirer pa?

Opverlag, vilka (om nagra) hinder/problem har foretaget stétt pa i sin
internationaliseringsprocess och hur har féretaget hanterat dessa?

Fragor gallande exportstrategier pa respektive marknad

Produk?

Har ni anpassat produktkvalitén och produktens utseende efter den nya marknaden?
Paverkade din uppfattning av marknaden denna anpassning? Vad var det som fick er att
anpassa/inte anpassa produkten? Hur har detta paverkats av din uppfattning av
marknaden?

Hur dr produkterna positionerade pa denna marknad?
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* Har ni olika produktgarantier pa respektive exportmarknad? Hur kommer det sig?

* Siljer ni produkter under samma varumirke i Sydafrika som i USA och England?
Varfor/varfor inte?

* Har ni anpassat er prisprofil beroende péd exportmarknad? Varfér da? Hur har detta
péaverkats av din uppfattning av marknaden?

* Har det faktiska priset forindrats?

* Hur stora marginaler har ni pa respektive marknad?
Promotion

* Vad har ni f6r tema/budskap i er reklam/kampanj? Hur har den péaverkats av din
uppfattning av marknaden?

* Har ni nagon speciell reklam och media strategi? Vad paverkade den?

* Hur stor ir er arsbudget gillande reklam och kampanjer? Hur kom ni fram till den f6r
denna marknad?
Distribution

* Vilka kanaler anvinder ni er av? Varfor tror ni att dessa kanaler ir effektivast pa denna
marknad?

* Vem innehar kontroll over distributionskanalerna?

* Har ni nagon sirskild strategi vad giller logistik?
Fragor gallande exportprestationer pa respektive marknad

® Har de exportstrategianpassningar ni gjort paverkat hur det har gatt pa marknaden? Varfor
da? Exemplifiera

* Vad var det frimsta malet med att intrida marknaden?

Val lampligt/ lampliga mal. Anta att du har 100 poang att fordela mellan de valda milen enligt deras betydelse,
bur skulle du fordela poingen sa att de totalt summeras till 1002
Framsta strategiska mal Betydelse

a. Uppna en trygg plats pa den internationella marknaden

b. Oka medvetenheten om produkten/ féretaget

c. Bemota konkurrenstrycket

d. Forbittra foretagets marknadsandel

e. Strategiskt expandera till marknad

t.  Forbittra foretagets vinst

g. Bemota internationell efterfragan

h. Ovrigt (Specificera)
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* Vilka av ovanstdende mal uppnaddes inom de forsta fem dren av denna expandering?

* Hur skulle du gradera prestationen for denna expandering under de forsta fem
aren? Bedom det passande talet pa en skala fran 1 till 10, ddr 1 dr ¢ framgangsrikt och 10 dr
framgangsrift.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

* Indikera de forsta fem arens forsiljningstillvaxt f6r denna exportmarknad.
Forsdliningstillvixt Ar 1 Ar 2 Ar 3 Ar 4 Ar 5
Negativ
Ingen tillvaxt (0 %)
1-5%

6-10 %
11-15 %
15-20 %

Over 20 %

* Var export expansionen 16nsam inom de nirmsta fem aren?

Ar 1 Ar 2 Ar 3 Ar 4 Ar s
Ja/Nej Ja/Nej Ja/Nej Ja/Nej Ja/Nej
Slutfragor

* Vilka dr de viktigaste lirdomarna fran tidigare intrdden pa andra marknader?

* Vilka marknader planerar ni att frimst satsa pd i framtiden
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