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Abstract

One of the areas in which current theory on entrepreneurship is ambiguous is in the explanation of
how entrepreneurs act when entering a new market. One author that has attempted to contribute in
this area is Saras D. Sarasvathy who has tried to explain the entrepreneurs reasoning through the
theory of causation and effectuation. The former refers to a reasoning that takes the effect of an
entrepreneurial action as given, while the latter looks upon the effects as uncertain, while only the
means are given. With a foundation in this theory, Sarasvathy claims that when entrepreneurs enters
a new market the level of environmental uncertainty is so high that reasoning based on causal
relationships is rendered useless. As an effect she proposes that an entrepreneur that successfully
has entered a new industry is more likely to have used an effectual, rather than a causal reasoning
process.

The purpose of this thesis is to empirically test Saras D. Sarasvathy’s theoretical proposition
concerning causal and effectual entrepreneurial reasoning when starting a business on a new
market. To achieve this purpose we have conducted a qualitative study of entrepreneurs reasoning
when establishing themselves on the second home market in the Brazilian state of Rio Grande do
Norte. This has been done through semi-structured interviews with three entrepreneurs. The data
has then been compiled and analysed with our theoretical framework as a base.

The theoretical framework is first and foremost based on Sarasvathy’s effectuation and causation
theory. However, to make the theoretical approach unambiguous the theories that are considered
the base for Sarasvathy’s theory are given an account of and the objects of the study are
theoretically defined.

The findings show that Sarasvathy’s theory has some relevance in explaining the entrepreneurial
reasoning when establishing themselves on new markets. In this case study the empirical findings
indicate that the more institutionalized the market, the higher the probability for the existence of
entrepreneurial causal reasoning. However, due to the relatively poor definition of key variables in
Sarasvathys theory, we are unable to with certainty deduce whether or not this is adherent to the
level of institutionalisation of the market.

Key words: New markets, entrepreneurs, entrepreneurship, entrepreneurial reasoning, Saras

Sarasvathy, causation, effectuation, second homes, Brazil, Rio Grande do Norte.



Forord

Vi vill forst och framst tacka de entreprenérer verksamma inom second homes-marknaden i Rio
Grande do Norte vilka stallt upp med inte bara sin tid och kunskap men aven sina livshistorier. Utan
er hade intresset for detta amne aldrig uppstatt och dessutom hade studien inte varit mojlig att

genomfora.

Vi vill dven rikta ett tack till var handledare Mikael Samuelsson for din hjalp under arbetets gang.

Stockholm, oktober 2008

Henrik Nordlander Jimmy Renstrom
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1. Inledning
l'inledningskapitlet redogdrs initialt for bakgrunden till vad denna studie avser underséka. Dérefter
foljer en historisk tillbakablick 6ver den marknad pa vilken studieobjekten verkar. Avslutningsvis férs

en problemdiskussion och problemformulering samt syfte presenteras.

1.1 Bakgrund

Upprinnelsen till denna uppsats kan sparas tillbaka till borjan av ar 2007 da en av forfattarna gav sig
av till Brasilien for att spendera fyra manader hos en av de da ledande utlandska utvecklarna av sa
kallade “second homes”* i den nordéstra delstaten Rio Grande do Norte och dess huvudstad Natal.
Vid tidpunkten for ankomsten befann sig second homes-marknaden i omradet i ndgot som narmast
kan beskrivas som en gladjeyra, dd den pa kort tid gatt fran att vara en nastintill okénd plats for
europeiska second homes-spekulanter till att i allt fler tidsskrifter och marknadsforingsmaterial bli
omnamnd som en av varldens absolut hetaste platser for investeringar i ett andra hem. Omradets
framburna saljpunkter foreféll starka och otvivelaktiga: landets ekonomi var pa framfart, turismen till
omradet hade o©kat lavinartat, klimatet var stabilt och behagligt, stranderna vackra och

oexploaterade.

En av denna studies forfattare axlade vid tidpunkten en position i ett av de foretag som var pa
starkast framfart och i takt med att exponeringen mot den lokala marknaden och dess aktérer 6kade
borjade bilden bakom marknadsforingens kulisser att klarna allt mer. Den férstaelse som sakta vaxte
fram verkade inte till fullo 6verensstamma med den verklighetsbild som fyra ars ekonomistudier
hade forsett den ena forfattaren med. Framforallt var det i métet med den mindre skara aktérer som
forefoll sta bakom denna numera internationellt kdnda marknad som bidrog till den upplevda
kdnslan av brist pa dverensstammelse. Fran att under fyra ar ha forsokt greppa och bemastra alla de
tekniker som star till buds for att bade forstda ekonomiska problem och pa basta satt exploatera
ekonomiska mojligheter mottes forfattaren helt plotsligt av ett beslutsfattande och tillvagagangssatt
som forefoll opportunistiskt och ibland rent slumpmassigt. Ett talande exempel var nar en VD en dag
stormade in pa kontoret och gladjande utropade nyheten att foretaget i fraga blivit beviljade ett lan
pa 50 Mkr. Forfattaren stéllde reflexmassigt foljdfragan till vilken ranta detta Ian beviljats och mottes
da av svaret: “Ingen aning, 10-15 % kanske, men det dr vél skit samma egentligen”. Nagonstans i

denna forvirring féddes idén till denna uppsats.

Vi som forfattare borjade diskutera kring den upplevda diskrepansen och, aven om mycket av det vi
bada lart oss genom var ekonomiska utbildning skulle avfarda det observerade beteendet som rent

felaktigt, sa kunde vi inte komma ifran att dessa individer hade med sma medel under en kort tid

' N&r vi i denna uppsats anvinder oss av det engelska samlingsuttrycket “second homes” refererar vi framgent
till en fastighet som normalt inférskaffas vid sidan av en primar bostad. Detta pa grund av att platsen dar
fastigheten ar lokaliserad ar en plats dar koparen skulle vilja spendera mer tid eller till och med att bosatta sig.
Alternativt, men ofta utdver ovanstaende, finns hos kdparen ett investeringsmotiv.



lyckats exploaterat nagot som i efterhand inte bara visade sig vara attraktivt bland kunderna, men
som ocksa i férlangningen forefaller ha lockat till sig betydligt fler aktérer och skapat en ekonomisk
marknad av betydelse. Aven om vi uppfattat de handlingslogiker som dessa individer anviant sig av
std i stark kontrast med skolbdckernas nettonuvardesberdkningar och segmenteringstekniker, sa
forefoll det alltsa onekligen vara funktionsenligt i den har kontexten. Var det vi observerat helt enkelt
nagot vi missat i den teori vi tillgodogjort oss pa universitetet eller var detta en avvikelse som teorin

missat?

For att besvara den fragan vande vi oss till gidngse entreprendrskapsteori inom saval
nationalekonomiska som managementlitteraturen och fann, efter ett par dagars letande, en
forfattare som forefoll vara vart funna fenomen pa sparen. Denna forfattare var Saras D. Sarasvathy,
som kopplar entreprendren, hans resonerande och hans tillvdgagangssatt till marknaders olika
mognadsstadier, och da i synnerhet unga marknader. Hon papekar att nar en entreprendr tar sig in
pa en ny marknad ar den osdkerhet som moéter honom av den graden att det fér honom inte finns
nagon reson i att anvanda sig av tillvagagangssatt grundade pa kausala resonemang. Istéllet, menar
hon, att hans handlande i dessa kontexter &r mer troligt att f6lja en logik som grundar sig pa radikalt

annorlunda principer.

Vi hade alltsa funnit en teori som eventuellt kunde hjalpa till att minska var forvirring. Vart svar var
dock baserat pa en teori som fortfarande far anses vara i sin linda, da den i stort annu ar empiriskt
oprovad. Har sags, av forfattarna, en mojlighet att bidra till den teoretiska forstaelsen for hur
entreprendrer i praktiken resonerar och gar till vdga vid etableringen av sina féretag pa en ung

marknad.

Innan vi gar in pa djupet pa det problem vi dmnar undersodka finner vi det nédvandigt att inviga
lasaren for den scen pa vilken vara studieobjekt verkar. En historisk bakgrund av den studerade
marknaden med dess olika aktérer och trender presenteras for att oka forstaelsen fér hur den

situationen vi avser studerat har uppkommit.

1.2 Second homes-marknaden

Marknaden for fastigheter som kdps med syftet att brukas sekundart, vid sidan om den permanenta
bostaden, ar svar att exakt avgransa och darmed finns vissa problem med att satta en precis siffra pa
dess storlek. Dock rader det ingen tvekan om att marknaden for sa kallade second homes ar av en
vasentlig ekonomisk betydelse. | Storbritannien har det uppskattas att 2,2 miljoner britter ar dgare av
ett andra hem utanfor landets granser (Barclays, 2005), och Association of International Property
Professionals redovisar att britterna enbart under ar 2007 spenderade hela £ 24 miljarder pa

fastighetskop utomlands (Homes Overseas, 2008).

Aven om intresset fér second homes under senare &r har 6kat s dr fenomenet allt annat &n nytt.
Vad som bor papekas ar dock att det ar férst under de senaste decennierna som majligheten att

kdpa ett andra hem utanfor sitt hemlands granser pa allvar har natt en bredare massa. (Europeiska



Kommissionen, 2007) Sedan 1980-talet har en del omvarldsfaktorer med paverkan pa second homes
marknaden namnvart férandrats. Transportpriser har fallit, kommunikationer har férbattrats, den
mediala uppmarksamheten har 6kat, internet har underlattat marknadsféringen och sist men inte
minst har vardet av fastigheter pa de flesta vasterlandska marknader stigit (Knight Frank, 2008). Den
sistndmnda orsaken har i sin tur resulterat i att en stérre mangd kapital har kunnat frigéras for att
finansiera ett andra hem (Ball, 2005).

De undersokningar som gjorts och rdster fran experter inom branschen vittnar om att detta ar en
marknad med fortsatt tillvaxtpotential. Ser vi till var svenska marknad har det rapporterats att ndstan
var fjarde svensk rdknar med att bosatta sig utomlands nar hon, eller han, nar pensionsalder.
Liknande siffror rapporteras fran Storbritannien dar en landsomfattande undersékning som utfordes
av ICM Research visade att 37 % av de tillfragade britterna planerar ett kdp av en andra fastighet
utomlands och Barclays uppskattar att antalet brittiska kdpare ser ut att komma att férdubblas:
"Trenden mot att dga fastigheter utomlands visar inga tecken pa att avta och den kan komma att
skjuta genom taket om folk skulle vara mer sdkra pa en problemfri affar” menar Barclays Head of

European Business Development. (Barclays 2005, s. 1)

Vad galler den geografiska placeringen av dagens second homes har marknadens europeiska aktorer
under de senaste tre aren borjat rora sig bort fran klassiska omradena sasom Spanien, Frankrike och
Portugal. Detta for att utforska marknader som befinner sig i en tidigare fas i tillvaxtcykeln, med lagre
ingangspriser och potentiellt hégre vinstmarginaler. Aven om de mer traditionella marknaderna
fortfarande toppar listorna 6ver flest salda second homes har dess popularitet kraftigt minskat i
jamforelse med nya mindre utvecklade second homes-kluster (Just Overseas, 2008). De europeiska
koparna har Over lag borjat sitt sokande langre bort fran sina hemlander vilket har mojliggjort
uppkomsten av nya sa kallade ”property hot spots” pa olika platser runt om i varlden (Blackmore,
2007). En av dessa ar Brasilien och dess norddstra region som under de senaste tre aren har gatt fran
att vara en nastintill osynlig plats pa den internationella second homes marknaden till att standigt bli
omnamnd som en av varldens hetaste platser att investera i ett andra hem (Just Overseas, 2008:
Emmett, 2008: Yanos, 2008).

1.2.1 Second Homes i Rio Grande do Norte, Brasilien

Brasiliens nordostra kust och de delstater som dar aterfinns, kdnnetecknas av karakteristiska som
historiskt har visat sig vara attraktiva for europeiska turister och second homes-képare. Dessa
inkluderar ett varmt subtropiskt klimat med omkring 300 dagar av solsken arligen samt erkant
vackra, i manga fall oexploaterade, striander. Aven om dessa férhallanden alltid férelegat, var det inte
forran omkring fem ar sedan som omradet pa allvar bérjade dra at sig internationell uppmarksamhet
som ett turistresemal. En av de delstater som da hade den starkaste tillvdxten var Rio Grande do
Norte och dess huvudstad Natal vilken sag antalet internationella bestkare 6ka med 145 % mellan
aren 2003 och 2006. (INFRAERO, 2008)



Aven om den internationella turismen véxt néstintill oavbrutet sedan slutet av 1990-talet s& var den
brasilianska delstatens second homes-marknad marginellt inriktad mot internationella turister och
ett helt okdnt namn for majoriteten av Europas second homes méklare omkring 2003. Bortsett fran
en handfull lagenhetskomplex omkring Natals mest populdra strand, var utbudet av second homes
till internationella spekulanter under aren 2003-2004 begransat till en fatal mindre komplex:
vanligtvis bestdende av 10-30 strandvillor lokaliserade langs strdnderna s6der om delstatens
huvudstad (Wasastjerna, 2008). Dessa sma projekt var i regel startade och dgda av utlandska
individer eller mindre grupper av utldndska affarsman, med liten eller ingen erfarenhet och tradition
av fastighetsutveckling. Med nastintill oexploaterade strénder och svag lokal efterfragan for
strandhus kunde dessa med relativt sma medel investera i mark och realisera dessa projekt med vinst
pa kort tid.(Canteras et. al., 2007)

Sedan dess har dock nagot skett. Om an det ar svart att sitta en exakt punkt for Rio Grande do
Nortes genomslag pa den europeiska marknaden s3 skulle aret 2006 kunna betraktas som nagot av
en brytningspunkt. Under hésten detta ar fick tva second home-projekt kontakt med ett stérre antal
europeiska second homes-maklare. Ett halvdr senare fanns ett 20-tal projekt med villor och
lagenheter till forsaljning som framst riktade sig till utlindska second homes kdpare i Rio Grande do

Norte och en 6kande andel av dessa lyckades fa faste hos de europeiska maklarna (Sven AB, 2007).

Aven om antalet internationella turister och antalet internationella flyg som ankommer till Natals
flygplats har avtagit under de tva senaste aren (INFRAERO, 2008), sa ar det just under denna tid som
delstaten pa allvar har vackt den europeiska second homes-marknadens uppmarksamhet. | dagslaget
rader det ingen tvekan om att ett stort antal europeiska aktorer betraktar Rio Grande do Norte som
en av varldens absolut hetaste "property hot spots” och med detta rykte har omradet borjat
attrahera allt fler och stérre byggherrar (Emmett, 2008: Zimmerman, 2008). Ett bra exempel pa detta
ar den planerade resorten Cabo Sdo Roque som presenterades for varlden i slutet av ar 2007.
Lyxresorten planeras norr om Natal och skall bland annat besta av 1350 villor, tre hotell, en golfbana
och David Beckham World of Sports, vilken inkorporerar ett stadion med 10 000 sittplatser och atta
fotbollsplaner. (Cabo Sdo Roque, 2008)

Framtiden fér Rio Grande do Nortes second homes marknad ser dven den ljus ut om man ska tro
nagra av branschens experter. | en artikel om vart varldens investerare i lyxfastigheter numera
vander sina 6gon, pekar The Times nyligen ut Sydamerika, och specifikt Natal, som den hetaste
platsen for fastighetsinvesteringar (Emmett, 2008). Informationssajten NuWire Investor placerar
Brasilien tvaa pa sin lista 6ver heta marknader att investera pa och papekar att Rio Grande do Norte

ar en lovande plats pa en marknad som &r pa vag att explodera. (Zimmerman, 2008)

1.3 Problemdiskussion
Utifran var undersékning av gangse entreprendrskapsteori menar vi att det inte rader klarhet och

samstammighet betraffande entreprendrens person och dennes resonerande vid utférandet av

10



entreprendriella handlingar. Ett av de omraden dar entreprendrskapsteorin ar bristfallig, i var
mening, ar i formagan att forklara entreprendrens resonerande vid skapandet av foretag pa nya
marknader. Detta eftersom vi bara har funnit ett fatal forfattare, varav Sarasvathy &r en, som

potentiellt kan ge en rudimentar teoretisk forklaring till ett av oss iakttaget fenomen.

Det Sarasvathy gor gallande ar att det foreligger en teoretisk diskrepans, vilken har sin grund i olika
antagande om manniskans formaga att hantera osdkerhet. Det ar, enkelt uttryckt, en diskussion
betraffande manniskans férmaga att sia om framtiden och hennes formaga att séka kontrollera
densamma. Det som hon gor gillande ar att entreprencérer antingen betraktar effekten av en
handling som given eller att entreprendren betraktar effekten som osdker och endast de verktyg som
ligger for handen givna. Med andra ord kan detta utryckas som att vi antingen valjer att fokusera pa
de forutsdgbara aspekterna av en osdker framtid, eller sa véljer vi att skapa var egen framtid genom
att fokusera pa de kontrollerbara aspekterna av en oférutsagbar framtid. Entreprendrer, ar enligt
Sarasvathy, i det forstnamnda fallet att forstad som kausala® i sitt resonerande. | det senare fallet ar
entreprendrens resonerande att férsta som effektuellt®. Det ir denna, den senare, teorin om
effektualitet som potentiellt kan forklara det av studieforfattarna iakttagna skeenden. (Sarasvathy,
2001)

Sarasvathys teorier rérande effektuellt resonemang, ar inte strikt avgransade till att galla en viss
miljo eller plats. Det hon daremot gor gallande ar att nya marknader ar en miljo i vilken
sannolikheten for att finna effektuellt resonerande ar som storst. Det Sarasvathy havdar ar att vid
skapandet av ett foretag pa en marknad som annu inte existerar, eller om marknaden &r ny eller ung,
kravs tillvagagangssatt som ar vida skilda fran de som anvands for att penetrera en mogen marknad,
vilken pa forhand ar definierad och val strukturerad. | det forstndmnda fallet dar industrier fods ar
forandringarna sa omvalvande att anvandandet av kausala processer ar till foga nytta for de tidiga
entreprendrerna. Detta leder henne till propositionen att: “Det dr troligt att de som framgdngsrikt
dntrar en ny industri har anvént sig av en effektuell snarare dn en kausal process”. (Sarasvathy 2001,
s. 260)

Denna teoretiska proposition dar entreprendriellt resonerande ses som effektuellt och inte kausalt ar
relativ ny och fortfarande empiriskt oprévad. Da denna teori, effektualisering, dessutom havdar att
den lagger en viktig pusselbit for att forklara uppkomsten av marknader, organisationer och féretag
ar det av synnerligen stor vikt att denna praktiskt testas for att bringa klarhet i dess praktiska

relevans.

Som beskrivits ovan har vi i norddstra Brasilien och mer specifikt langs de norra stranderna i Rio
Grande do Norte identifierat vad vi uppfattar som en ny eller ung marknad som vuxit explosionsartat

i bakvattnet av ett fatal tidiga individers handlande. Dessa individer betraktar vi som entreprendérer,

2 N&r vi i denna uppsats anvander oss av uttrycket “kausalt” eller "kausalitet” ar detta en Oversattning av
Sarasvathys teoretiska term “causation”.

* N&r vi i denna uppsats anvander oss av uttrycket “effekt” eller "effektualitet” ar detta en Oversattning av
Sarasvathys teoretiska term "effectuation”.
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och det resonerande samt de handlingar som de utfért pa denna marknad, som entreprendriella.
Sammantaget foreligger foljaktligen en situation som férefaller Ilampa sig mycket val fér att empiriskt
préva Sarasvathys teori och hennes ovan ndmnda proposition. Den fraga vi i denna uppsats avser
undersoka formuleras darfor som féljer:

e Hur skall det entreprendriella resonerandet som utférts pd marknaden for second homes
i Rio Grande do Norte férstds utifrdn Sarasvathys teori rérande effektualitet och
kausalitet?

1.4 Syfte

Denna studie syftar till att empiriskt prova Sarasvathys teoretiska proposition betraffande kausalt

och effektuellt entreprendriellt resonemang vid féretagsstartande pa en ung marknad.
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2. Metod

| detta kapitel redogérs fér de metoder vi anvéint oss av vid studiens datainsamling, samt évriga
tillvdgagdngssdtt vid till exempel sammanstdllning och analys av data. Initialt presenteras syftet
med denna studie och de avgrénsningar som gjorts. Ddrefter féljer en precisering av studieobjektet
och en genomgdng av undersékningsmetoden. Avslutningsvis dterfinns en detaljerad genomgdng

av studiens datainsamlingsprocess samt en presentation av évriga hdnsynstaganden.

2.1 Undersokningens syfte

| denna uppsats vill vi, forfattarna, empiriskt préva Sarasvathys teoretiska proposition betraffande
orsak och effekt vad galler entreprendriellt resonerande och efterféljande handlingar. Da vart mal
ar att prova teorins giltighet empiriskt ar var ansats deduktiv. Detta innebar att vi i var forskning
kommer att utga fran teori for att sedermera konfrontera denna med verkligheten fér att vinna
klarhet. Det bor dven poangteras att da denna studie endast har for avsikt att redogora for hur
nagot ar och inte hur det bor vara, dr den ur ett metodologiskt synsatt deskriptiv. (Johansson,
1993)

2.2 Avgrdnsningar samt precisering av objekt

Vad det géller de rent geografiska avgriansningarna som rér denna uppsats var dessa pa plats vid
ett tidigt stadium i uppsatsskrivandet och har sa forblivit. Det undersokta fenomenet aterfinns en
halv varld bort, pa en ganska liten marknad samt pa ett klart begransat geografiskt omrade.
Faktumet att vi pa férhand hade kdnnedom om marknaden och om de flesta entreprenérer som
var verkningsamma dar sdg vi som en fordel, dad det innebar att vi hade storre majlighet att
faktiskt préva Sarasvathys teori. Detta eftersom det objekt Sarasvathy uppger att hennes teori i
synnerhet ar applicerbar pa ar entreprendrer pa en ny eller ung marknad, dar osdkerheten ar hog
till foljd av outvecklade institutioner (Sarasvathy, 2001) . Foljaktligen begransar sig denna studie
till att endast undersdka en specifik marknad: second homes-marknaden i Rio Grande do Norte

och ett antal av aktérerna, i form av entreprenérer som har varit och ar verksamma dar.

For att ytterligare avgriansa uppsatsen valde vi, bland de entreprentérer som uppfyllde
ovanstaende kriterier, att endast vara i kontakt med dem som riktar sig mot utlandska
kopare/investerare. Vi har foljaktligen valt att inte berdra de entreprendrer som bygger
fastigheter som framst riktar sig till och har brasilianska medborgare som képare. Detta ar ett val
som faller sig relativt naturlig till foljd av att vi redan avgrdnsat studien till second homes-
marknaden i Rio Grande do Norte och denna sa gott som uteslutande riktar sig till utlandska
kopare. Utover detta har vi dven valt att endast ta kontakt med de entreprendrer som ar av
europeisk harkomst och som inte ar uppvuxna i Brasilien. Denna avgransning gjordes av tva
huvudsakliga anledningar. Den forsta anledningen var en naturlig foljd av att vi redan avgransat

oss till second homes i Rio Grande do Norte, da denna marknads tidiga aktorer, sa gott som
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uteslutande, dr av Europeisk hdarkomst (Canteras et. al., 2007: Emmett, 2008). Fo6r det andra
ansags mojligheten att finna svar pa studiens problemformulering storre genom att enkom
intervjua dessa personer. Mer specifikt grundar sig denna tanke i forfattarnas hogst subjektiva
uppfattning att om en person flyttar mellan lander kraver detta mer reflekterande och
Overvagande dn om en person flyttar inom lander. Speciellt om en europé flyttar sa langt bort som
till Brasilien. Det ar dessa overvdaganden och reflekteranden som vi anser vara av varde for denna
studie da vi finner det troligt att ju storre beslut for entreprendéren, desto mer av sitt resonemang

och handlande minns han.

Anledningen till att vi valjer att ha mer an en person i primardatainsamlingen har att géra med hur
vi preciserar uppsatsens studieobjekt: den unga marknaden samt entreprendren. Det Sarasvathy
gor géllande i sin teori ar att desto yngre en marknad ar, desto storre sannolikhet for effektuellt
resonerande bland entreprendrerna. Detta eftersom de osdkerhetsreducerande institutionerna ar
farre och/eller mindre utvecklade. Det finns foljaktligen mindre historia for den enskilde aktoren
att utgd ifran vid sitt resonerande (mer om detta under punkt 3.2.1.1 En ny marknad, i
teorikapitlet). Givet denna teoretiska utgangspunkt har vi darfor valt att kontakta och intervjua tre
respondenter i denna studie. Dessa tre respondenter har alla ocksa tratt in pa marknaden vid olika
stadier, om an alla vid ett stadium dar vi betraktar marknaden som ung. Om Sarasvathys teori till
fullo ar korrekt innebar det féljaktligen att vi kan vanta oss att den som tradde in forst, skall visa
pa ett mer effektuellt resonerande an den av de tre som tradde in sist, men att alla i generella

drag dndock skall uppvisa grader av effektuellt resonerande.

Vad géller faktumet att vi inte valjer att intervjua mer an tre personer ar dven detta en
avgransning vilken grundar sig pa tva olika saker. For det forsta trodde vi oss pa férhand veta vilka
de respondenter var som det var av intresse att intervjua: de personer som framgangsrikt
etablerat sig pd den unga second homes-marknaden i Rio Grande do Norte, som har annan an
brasiliansk harkomst och som gor affarer med utlandska kopare. For det andra fragade vi samtliga
respondenter vid intervjutillfdllena vilka de personer var som uppfyllde dessa kriterier och fick var
initiala uppfattning bekraftad. Vad géller insamlandet av empiri anser vi foljaktligen att teoretisk
mattnad foreligger da ingen empiri som skulle tillféra ytterligare information fanns eller finns att
tillga (Bryman, 2002).

2.3 Undersokningsmetod

Denna studie syftar till att utréna hur entreprendriellt resonerande kan forstas teoretiskt. For att
gora detta soker vi, i enlighet med vad Halvorsen (1992) havdar, baserat pa analytiska syften samla
in information om sa manga variabler som mojligt och utifran dessa utveckla en helhetsforstaelse .
Detta gor vi genom att utfora en fallstudie. De entreprendrer som valts ut till respondenter inom
ramen for fallstudien dr samtliga aktiva pa second homes-marknaden i Rio Grande do Norte. Att
endast ett fatal respondenter har undersokts ar, till foljd av att en fallstudie genomfors, att

betrakta som en fordel da det ger studien en mer detaljerad och flerdimensionerad kunskap om
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desamma an ett bredare urval skulle ha gjorts. Detta ar enligt Lundahl & Skarvad, (1999) en

forutsattning for att studiens syfte skall kunna uppfyllas.

Det tillvdgagangssatt som denna studie anvidnder sig av klassificeras som kvalitativt. Detta
eftersom studien syftar till att beskriva och analysera samt skapa en djupare forstaelse for det
problem som vi studerar och detta problems relation till helheten (Andersen, 1998). Vidare soker
ocksa denna studie i enlighet med vad Lundahl och Skarvad (1999) havdar ”... forsta beteendet hos
enskilda manniskor och grupper med utgdngspunkt frén dem som studeras” (s. 101). Detta for att

darefter jamfoéra studerat och undersokt beteende med teori.

Insamlandet av det empiriska underlaget har skett genom djupintervjuer. Vid dessa har malet varit
att forsta hur entreprendrer resonerat vid sitt intrdde pa den unga second homes-marknaden i Rio
Grande do Norte. Anledningen till att djupintervjuer anvénts ar att dessa skall fylla tva
huvudsakliga uppgifter, vilka ar val i overensstimmelse med studiens behov for att uppna
syftesuppfyllan. Djupintervjun skall dels géra de mer omedvetna forstaelser samt upplevelser hos
respondenten tillgdngliga och dels skall den forma respondenten att via sitt eget sprak formedla

sin egen forstaelse samt upplevelse (Lindfors, 1993).

Vad galler fragan om studiens validitet och reliabilitet foreligger ett problem i och med att
uppsatsens studieobjekt dr svara att definiera och begreppet ung marknad &r vagt till sin natur.
Ytterligare en kritik som framfors mot kvalitativa fallstudier ar att resultatet oftast inte kan
generaliseras (Bell, 1995). Denna studie har dock inte for avsikt att generalisera betraffande
entreprendriellt resonerande, utan endast att prova Sarasvathys proposition pa ett enstaka fall.
Det bor dven i sammanhanget namnas att det, enligt Lundahl och Skarvad, gar att generalisera i
fallstudier i analytisk mening. Detta innebar att vi inte kan generalisera om hela populationer, men
vi kan generalisera for att skapa en teori. Detta generaliserande ar foljaktligen att betrakta som ett
vaxelspel mellan empiri och teori vilket ar snarlikt vad denna studie sysslar med da den empiriskt
provar en teori for att dra slutsatser om densamma (Lundahl & Skarvad, 1999). Féljaktligen finns
det en mojlighet att utifran fallstudier dra generaliserande slutsatser som kan ligga till grund for
teori och vice versa. Vi kan saledes prova Sarasvathys proposition utifran detta tillvagagangssatt

och bidra till teoretiserandet kring entreprendriellt resonerande pa unga marknader.

2.4 Datainsamling

Nedan féljer en diskussion betrdffande datainsamlingen som mojliggjort genomférandet av denna
studie. Den empiriska studien som genomférts utgér den primara datainsamlingen som gjorts for
att empiriskt préva Sarasvathys teori. Vad galler sekundardatainsamlingen avser denna
insamlandet av data som legat till grund for teorikapitlet samt bakgrundsfakta. (Lundahl &
Skarvad, 1999)
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2.4.1Urvalsmetod

Eftersom denna uppsats hade ett empiriskt underlag, om &n grovt, redan innan pennan, s3 att
sdga, nuddade pappret kan férfattarnas urvalsmetod tyckas pa forhand given: vi undersoker det
som vi redan i inledningen gjort gillande finner intressant samt redan iakttagit. Detta ar dock inte
fallet. De iakttagelser som legat till grund for att denna studie 6verhuvudtaget har kommit till och
de personer som varit en del av dessa iakttagelser har inte alla tagits med i uppsatsen. De
urvalskriterier som legat till grund for urvalet dr dock desamma som avgransningskriterierna (2.2
Avgrédnsningar samt precisering av objekt), till féljd av att vi utgick ifran den empirisk iakttagelse

som gjorts.

Som en foljd av ovanstaende diskussion kontaktade vi tre respondenter som vi visste, utifran en av
uppsatsforfattarnas forhandskunskaper, uppfyllde de uppstallda kriterierna. Av dessa tre tackade

samtliga ja till att deltaga i studien, om an en var tveksam.

2.4.2 Primardatainsamling
Den primdra datainsamlingen bestar av tre djupintervjuer med personer vilka ar aktiva
entreprendrer i Rio Grande do Norte och som dven var aktiva ndar marknaden var yngre an idag.

Samtliga intervjuer har genomforts via telefon.

2.4.2.1 Planerande av intervjuer

De undersoékningsunderlag som denna uppsats anvander sig av borjade vi ta fram i ett tidigt
stadium av arbetet. Underlaget har anpassats till djupintervjuer och &r i semistrukturerad form.
Detta innebar rent praktiskt att alla fragorna dr sammankopplade med den teoretiska tabell som
presenteras i slutet av teorikapitlet, men att respondenterna har mojlighet att i egna ord besvara
vara fragor. Motivet till detta val av intervjuform ar att det ger oss som intervjuare mojligheten att
forsoka fortydliga och fordjupa oss i de svar som ges oss av respondenterna, nagot vi anser vara en

nodvandighet for att kunna uppna vart syfte. (May, 2001)

For att vi, vid intervjutillfdllena, inte skulle hamna i en situation dar det radde oklarhet betrdffande
vad det var vi efterfragade provade vi vart frageformular pa en testgrupp innan intervjutillfallena
(Lindfors, 1993). Vi fick utifran denna grupp en del olika synpunkter att beakta och bland de
viktigaste kan ndmnas: mer precisa formuleringar och en klarare redogérelse for frageformularets
syfte. Dessa saker tog vi hansyn till i utformandet av det slutliga frageformuldret da de, i var
mening, forbattrade validitet samt reliabilitet eftersom de Okade undersokningsinstrumentets

palitlighet.

Valet av respondenter och den initiala kontakten med dessa var en nagot speciell process da vi pa
forhand dels redan hade kontakt med dem som kunde vara av intresse, dels trodde oss ha en god

uppfattning om deras historia. Detta fick tillfoljd att vi i var kontakt med dem e-postade en mindre
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formell forfragan dar vi presenterade vart arbete samt avsikten med detsamma. Denna forfragan
inneholl daven en sammanfattning av vart frageformuldar med 6vergripande teman men ej specifika
fragor. Detta gjordes for att respondenterna skulle veta vad det var vi skulle komma att fraga om

och sa att svaren inte skulle bli alltfor tillrattalagda. Efter detta bestamdes en tidpunkt for intervju.

2.4.2.2 Intervjuernas genomférande

Vid borjan av samtliga intervjuer lastes aterigen undersokningens syfte, samt en definition av vart
studieobjekt, upp fér respondenterna. Vid denna tidpunkt blev dven respondenterna upplysta om att
allt material behandlades konfidentiellt, att om de sa dnskade kunde de fa vara anonyma samt vilka
personer som kommer att ta del av den insamlade oredigerade informationen. Vi fragade dven efter
detta om det gick bra att vi spelade in intervjun. Denna fraga stélldes efter noga 6vervagande varvid
vi fann att den reservation som en bandspelare skulle kunna kan resultera i hos en respondent och
de hamningar som detta skulle innebéara pa var empiriinsamling, var mindre dn den positiva effekten
bandspelaren skulle ge studiens reliabilitet. Detta genom mojlighet att i efterhand kunna kontrollera
svaren. Samtliga respondenter gick med pa att vi spelade in deras intervjuer och efter att denna fraga

stallts paborjades sjdlva intervjun.

Vid genomférandet av intervjuerna har en av uppsatsforfattarna vid samtliga tillfallen varit den som
varit ansvarig for att stdlla fragor. Den andra uppsatsforfattaren har deltagit passivt, antecknat
efterhand och haft en mer kontrollerande funktion. Anledningen till detta var framst att samtliga
intervjuer skulle vara sa snarlika som mojligt och inga missférstand skulle uppsta vid jamforelser
mellan respondenters svar till foljd av variation i intervjuares ordval. En annan anledning var att da
en av uppsatsforfattarna redan var igenkdnd av respondenterna skulle det ha kunnat uppfattas som
onaturligt, och darigenom hammande fér empiri-insamlingen, att en annan dn denna person skotte
intervjuerna. Vidare ville vi inte heller byta intervjuare mitt i en intervju, da detta skulle kunna skapa
missforstand. Vid slutet av intervjuerna har dock den uppsatsférfattaren som haft en kontrollerande
funktion haft mojlighet att stélla ytterligare fragor. Det bor podngteras att ovanstdende
tillvagagangssatt huvudsakligen stammar fran grundtanken att arbetets validitet samt reliabilitet skall

bli sa hég som mojligt. (Lindfors, 1993)

| slutet av intervjuerna stalldes ett par avrundande fragor for att framja framtida kontakter med
respondenten, sdkerstdlla en fortsatt god relation samt fastsla att vi inte hade forbisett eller
missforstatt nagra centrala fragor (Bell, 1995). Dessa fragor |6d: har respondenten nagot att tillagga,
om vi kunde aterkomma till respondenten med eventuella kompletteringsfragor, om respondenten
vill ta del av det transkriberade materialet efter sammanstallning samt om respondenten dnskade att

allt material makulerades efter sammanstallning (for ett fullstandigt frageformular se bilaga 1)?
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2.4.2.3 Reflektion over intervjuerna

Bland de viktigaste aspekterna vid genomfdrandet av intervjuer dr att det skall uppsta en god
relation mellan respondenter och de som intervjuar (Kvale, 1997). Eftersom vi redan pa férhand
var mer eller mindre bekanta med de flesta respondenter har detta inte beaktats som ett stérre
problem. Vi har dock tagit hansyn till detta i stérsta mojliga utstrackning genom att till exempel

lata respondenterna bestamma tidpunkt for intervjuerna.

Vad galler det faktum att samtliga intervjuer har genomfért per telefon har den omstandigheten
att vi pa forhand ar bekanta med respondenterna gynnat var empiriinsamling. Detta eftersom det
enligt Kvale (1997) alltid finns en risk att relationen som byggs upp inte blir tillrdckligt god vid
telefonintervjuer och darfér hdammas primardatainsamlingen. Da vi redan hade en mer eller
mindre god relation med respondenterna 6verbryggade vi foljaktligen detta problem. Det kan
dessutom tilldggas att vissa forskare havdar att folk ar lika palitliga och arliga i telefonintervjuer
som ansikte-mot-ansikte intervjuer, varvid problemet Overhuvudtaget inte skulle foreligga
(Thomas & Purdon, 1995).

2.4.3 Sekundirdatainsamling

De sekundardata som denna studie samlat in och anvéant sig av kommer framst fran vetenskapliga
tidskrifter, litteratur, foretagshemsidor, encyklopedier, samt statistiska databaser. Insamlingen av
dessa data skedde huvudsakligen genom anvdndandet av databaser samt tidskrifter som
tillhandahalls av Handelshogskolan i Stockholm. Information samlades &ven in fran
tidningsdatabaser samt foretagshemsidor som aterfanns utanfér ramen for de av
Handelshogskolan tillhandahallna databaserna. Vidare har ett fatal foretagsinterna rapporter och

dokument anvants.

2.5 Analys av insamlad primardata

Efter slutférandet av samtliga intervjuer tog arbetet med att strukturera primardata vid. Intervjuerna
foljde en relativt 6ppen struktur och for att mojliggéra en lasvanlig uppbyggnad av den insamlade
empirin fanns foljaktligen ett behov av att finna likheter emellan de olika respondenternas
berattelser och svar. Efter en jamférelse av samtliga respondenters svar pa studiens frageformular
identifierades fem olika rubriker under vilka samtliga historier med fordel kunde struktureras. Denna
struktur ansags tillfredstallande da den mojliggjorde ett inkluderande av samtlig insamlad data av

betydelse samtidigt som den var 6verskadlig och lattillganglig for lasaren.

Tillvadgagangssattet for att sammanfora den strukturerade empirin med den i teorikapitlet redogjorda
teorin tog sin utgangspunkt i den senare av de tva, vilket faller sig naturligt da vart syfte ar att forsta
ett resonerade utifran en existerande teori. Teorin summeras av Sarasvathy i en tabell bestdende av
sju differentieringskategorier (se punkt 3.5.2 Vad som skall prévas — kausalitet kontra effektualitet).

Efter en diskussion rérande huruvida denna tabell pa ett tillfredstallande satt inkluderar samtliga
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aspekter av hennes teori valdes densamma som fundament i den analys som skulle genomforas. | ett
forsta steg isolerades de olika differentieringskategorierna och samtliga respondenters svar
analyserades separat for att finna indikationer pa resonerande som var hanforligt till den specifika
differentieringskategorin. Detta upprepades sedan foér samtliga sju kategorier. Utifran denna
uppdelning av det empiriska materialet féljde sedan en analys och en slutsats, vilka bada utgick fran

den teoretiska tabellen.

2.6 Ovriga hinsynstaganden

Denna studie insamlar empiri fran personer vilka kan ha ett intresse av att det som framkommer i
studien staller deras verksamhet, deras handlande samt deras resonerande i god dager. Foljaktligen
foreligger ett objektivitetsproblem fran respondenternas sida. Det finns en risk att respondenterna,
till exempel, efterrationaliserar sitt resonerande eller gor géllande att deras second homes-marknad
ar den basta bara for att de annars, sa att saga, hugger sig sjdlva i foten och framstar som irrationella.
Vi dar medvetna om denna problematik och har i stérsta mojliga man férsékt minimera denna genom
att i var empiriinsamling, som Lundahl och Skarvad havdar majligt, avgora hur det ar och inte hur det
bor vara (Lundahl & Skarvad, 1992).

En annan objektivitetsproblematik ar att vi som forskare redan ar bekanta med respondenterna och
dessutom att en av oss till viss del ar i beroendestdllning till dem eftersom de ar presumtiva
arbetsgivare. Detta skulle kunna resultera i att vi inte stéller fragor som kan anses vara kansliga, men
dven att vi far ett empiriskt underlag som ar av stérre omfattning an en utomstaende person skulle
kunna ta del av. Vi hoppas genom var medvetenhet om detta problem i stérsta mdjliga man
Overbrygga det. Det bor dven det ndmnas att det ar mycket tack vare denna pa férhand etablerade

relation som vi har mojlighet att faktiskt prova Sarasvathys teori.
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3. Teori
| detta avsnitt redogérs inledningsvis teoretiskt fér uppsatsen studieobjekt. Ddrefter féljer en
genomgdng av grunderna till den teori som uppsatsen avser empiriskt préva. Avslutningsvis

presenteras en detaljerad genomgdng av Sarasvathys teori.

3.1 Teoretiskt uppligg - overgripande

Sarasvathys teori om effektualisering tar sin huvudsakliga utgangspunkt i nagra av den moderna
ekonomiska litteraturens mer valkdnda teorier. Dessa teorier valjer Sarasvathy sedermera att
applicera pa vad forfattarinnan gor gallande ar en ung marknad och de entreprenérer som ar
verksamma dar. For att ge en sa god teoretisk bild som méijligt och for att underlatta forstaelse inleds
darfor teorikapitlet med en genomgang av vad som avses med ung marknad och med begreppet
entreprenor. Darefter foljer en redogorelse av de mer betydelsefulla samt, for Sarasvathys modell
om effektuellt resonerande, grundlaggande teorierna. De teorier som det redogors for ar inte alla
som inspirerat Sarasvathy men de ar de som forfattarinnan sjalv uppger som mest betydelsefulla. De
ar: begrdnsad rationalitet, Knightiansk osdkerhet, maltvetydighet och socialpsykologin fér
organisationer och dess enactment-teori. Efter genomgangen av de teoretiska grunderna foljer en
forklaring av hur dessa hor ihop med de teoretiskt definierade begreppen: marknad och entreprenor
samt hur de alla hér ihop inom ramen for Sarasvathys effektualitetsteori. Kapitlet avslutas med en
detaljerad genomgang av effektualitetsteorin och en presentation av de antagande vilka ligger till

grund for teorin.

3.2.1 Marknad 3.2.2 Entreprenér
I
h J ) J ) J v
3.3.1 3.3.2 3.33 3.34
Fragan om Den osakra Den osdkra Omvarldspa-
rationalitet framtiden manniskan verkan

3.4
En komplicerad
verklighet

v

3.5
Effektualitet

Figur 1: Overgripande struktur for teorikapitlet
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3.2 Teoretiska definitioner av studieobjekten
Inledningsvis bor det patalas att anledningen till att en teoretisk definition presenteras av uppsatsens
studieobjekt, begreppen marknad samt entreprendr, ar att hur vi forstar dessa begrepp ar avgérande

betydelse for att forsta Sarasvathys effektualitetsteori.

Begreppet marknad &r betydelsefull darfor att dess mognadsfas enligt Sarasvathy paverkar
forekomsten av effektuellt resonerande. Ar marknaden ny &r osikerheten stérre till foljd av att
institutionerna ar mer eller mindre outvecklade och kausalt resonerande ar darfér svarare att
tillampa. Foljaktligen tillampas, pa nya marknader oftare dn pa mogna, effektuellt resonerande och

det ar darfor fordelaktigt att prova Sarasvathys teori pa unga marknader.

En definition av entreprendren presenteras darfor att det ar férst genom en teoretisk genomgang av
begreppet entreprendr som det kan forstas vad dessa personer gor och hur de gor det de faktiskt
gor. Endast genom att begripa entreprendrers resonerande samt dven vad som mojliggdér handlande
utifran detta resonerande, informationsasymmetri, kan det havdas, samt provas, att de agerar

effektuellt och/eller kausalt.

3.2.1 Marknad - En definition av begreppet

Vad en marknad ar kan tyckas vara en onddig sak att utrona da svaret kan av manga anses vara
trivialt och kanske till och med pa forhand givet. En genomgang av godtyckliga beskrivningar
resulterar i att en marknad beskrivs som grunden till kapitalismen och det ar dar vi koper och saljer
materiella och immateriella ting. Vidare ar en marknad den plats, virtuell eller reell, vid vilken utbud
och efterfragan mots. For att mer konkret beskriva vad en marknad &r véljer vi har att aterge

National Encyklopedins beskrivning vilken gor géllande att en marknad kan férstas som en:

”... inom nationalekonomin métesplats for képare och séljare av varor och tjdnster. Marknaden kan utgéras
av ett konkret geografiskt omrdde, men ordet har numera ofta en abstrakt innebérd som tar fasta pa den
vara eller tjdgnst som dr féremdl fér handel (som i termerna arbetsmarknad och kapitalmarknad). Mer
generellt kan man, sG snart det dr fraga om regelmdssiga éverenskommelser mellan tva eller flera parter,
tala om en marknad (t.ex. hyresmarknaden, dktenskapsmarknaden, den politiska marknaden). En marknad
karakteriseras av de arrangemang som vidtagits for att underldtta att parterna kommer i kontakt med
varandra och ndr en 6verenskommelse, t.ex. i form av personal (mdklare, auktionsutropare, reklamkonsulter
m.fl.), teknisk utrustning (anslagstavior, tidningsannonser, datorskdrmar m.m.) och lagstiftning.”

(Nationalencyklopedin, 2008)

En snarlik definition av vad en marknad kan forstds som ar den som Brooks (1995) ger nar han
hanvisar till Samuelson och Nordhaus vilka sager att marknader ar moten mellan leverantérer och
konsumenter, eller kanske mer adekvat uttryckt méten mellan saljare och kdpare. Vidare menar
Brooks att marknader formellt kan definieras som en uppséattning leverantérer som betjanar olika
uppsattningar kunder, dar bada uppséattningarna definieras i forhallande till produkter och tjanster

samt geografiska platser. Detta ar den sa kallade naturliga synen pa marknaden (Brook 1995)
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Det kan tyckas utifran ovanstaende som om det rader klarhet betrdffande vad en marknad ar och att
konsensus rader rérande vilken som ar den korrekta bendmningen, men detta ar, dessvarre, inte
fallet. Ett alternativt sett att betrakta en marknad pa &r att betrakta foretag som paverkare av sin
egen miljo. Detta innebdar i praktiken att organisationer, genom sina handlingar, skapar den miljo
vilken de responderar mot. Saledes &r en marknad inte primart omraden dar leverantorer och kunder
interagerar utan marknader &r effekten av tidigare transaktioner. Skillnaderna kan tyckas vara sma
men konsekvenserna av dem ar att i det forstnamnda fallet tas varlden for objektivt given vilket
resulterar i att marknaden skulle vara nagot som finns ”dar ute”, i det senare fallet skapas

marknaden genom interaktion. (Brooks, 1995)

3.2.1.1 En ny marknad

Oavsett vilken av de ovan tidigare namnda teoretiska forklaringarna vi valjer att utga fran ar de bada
bristfalliga nar det géller att forklara uppkomsten av nya marknader. Detta for att det i det forsta
fallet, dar marknaden betraktas som objektivt given och bestdende av utbud och efterfragan, ar svart
att forklara hur en marknad uppstar om det fran borjan till exempel enkom fanns utbud men ingen

efterfragan.

| det senare fallet ar det svart att férklara en ny marknads uppkomst eftersom en marknad enligt
denna teori ar ett resultat av tidigare transaktioner och inga sadana kan férekomma pa en ny
marknad. For att 6verbrygga denna teoretiska komplikation valjer vi darfér att anvanda oss av
Sarasvathys forklaring som grundar sig i litteratur och teorier hanforlig till nya marknader. Det
Sarasvathy gor gallande ar att litteraturen betraffande nya marknader kan férenas i tre huvudsakliga
kategorier: 1) efterfradgan, 2) utbud och 3) institutioner. Synen pa de tva férstnamnda kategorierna ar
identiska med ovan atergivna teorier. Det dr den sista av dessa kategorier, institutioner, som ar den
som gor att vi 6vervinner det teoretiska dilemmat med att forklara nya marknaders karakteristika.
Detta genom att institutioner, vilka har ar att betrakta som osakerhetsreducerande kollektiva normer
och overenskomna regleringar av vad som skall géras och hur det skall géras, mojliggor att teoretiskt
forklara hur en marknad kan uppkomma genom att initialt enkom till exempel utbud finns. Detta
eftersom institutioner kan skapa efterfragan, genom till exempel reklam, och darigenom en marknad.
(Sarasvathy & Dew, 2005)

Pa grund av den teoretiska osakerheten betrdffande vad en marknad skall férstas som valjer vi har,
for att det inte skall rada nagra oklarheter betraffande vart anvandande av begreppet, att presentera

en definition. Ordet marknad hanvisar framgent i denna studie till:

En reell eller virtuell plats dédr materiella och immateriell ting byter égare genom att denna plats

férenar utbud och efterfragan med hjdlp av institutioner.

Vad galler begreppet ny marknad ar definitionen densamma som ovan med det tillagget att férening
av utbud och efterfraga sker med hjalp av mindre utvecklade institutioner. Anledningen till detta ar

att det 4r i mognadsgraden pa institutioner som vi finner skillnaden mellan vad vi kallar en ny och en
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mogen marknad. | enlighet med Sarasvathys diskussion kannetecknas nya och, enligt oss, unga
marknader av en hog grad av osdkerhet. Detta eftersom institutionerna, vilka &r
osakerhetsreducerare eftersom de bestar av monster vilka har kopierats fran tidigare aktérer och
som kan vagleda senare aktorer, ar outvecklade tillféljd av bristen pa historia. | takt med att historien
blir mer omfattande och att fler institutioner minskar osakerheten mognar marknaden och dess
forutsagbarhet 6kar. Overgdngen frdn en ny till en mogen marknad sker féljaktligen, enligt denna
logik, gradvis och om &n vi inte kan peka ut en exakt tidpunkt for nar en marknad slutar vara till
exempel ung eller ny bor det podngteras att denna overgang ar en effekt av osdkerhetsreducerande
institutioner. (Sarasvathy, 2001)

3.2.2 Ett forsok att forklara begreppet entreprenér - vad gor en entreprenor?

Det entreprendrskapslitteraturen, utifran huvudsakligen nationalekonomisk teori, ursprungligen
gjorde gallande var att tillvaxt och utveckling var ett resultat av en 6kad anvandning av homogena
produktionsfaktorer som kapital, i form av humant- och reellt kapital, samt arbetskraft. For att uppna
ekonomisk utveckling pa kort sikt var investeringar i fysiskt kapital en nédvandighet. Ekonomisk
tillvaxt kunde inte ske som ett resultat av att outnyttjade ekonomiska faktorer tillvaratas eftersom
det inte fanns nagra outnyttjade mojligheter da all fakta antogs vara kiand. Om vi utover detta
dessutom antog att marginalproduktiviteten var avtagande hamnar ekonomin, enligt dessa teorier, i
en jamviktsituation dar all tillvaxt pa lang sikt kan harledes enkom till teknisk utveckling. (Henrekson
& Stenkula, 2008)

Denna teori utgar, som ovan namnts, fran att all fakta &r mer eller mindre kand,
informationsasymmetrin ar i praktiken obefintlig, vilket far till f6ljd att de handlingsalternativ som
star foretagen tillouds ar kdnda och véldefinierade. Resultatet av detta ar att foretag ar att betrakta
som aktorer vars handlande &r rationellt; orsak och verkan samt deras inbordes relationer dr kdnda
variabler. Foljden av detta blir att det inte finns utrymme for nyskapande eller innovation, annat an

genom teknisk utveckling, eftersom all information ar kdand. (Henrekson & Stenkula, 2008)

Men vad om all information inte ar kdnd? Denna tanke kan ses som utgangspunkten for den
entreprendrskapslitteratur som kommit att utmana ovan beskrivna teorier. Vad denna tanke innebar
ar att det foreligger informationsasymmetri. Foljaktligen ar det mojligt att skapa nytt och innovera
inte endast som ett resultat av teknisk utveckling eftersom det inte finns ett klart kausalt samband.
Exploaterandet av informationsimperfektioner resulterar, efter skapande och innovation, sedermera
i att pa en marknad olika idéer provas mot varandra och de béasta Gverlever och de samre dor.
Marknaden kan darfor i sitt tidiga skede likstallas vid ett forskningslaboratorium. Det ar denna
provoprocess som av Schumpeter kallats kreativ forstorelse (Aghion & Howitt, 1992) och det &r hér

som entreprendren praktiskt testar sina idéer. (Henrekson & Stenkula, 2008)
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3.2.2.1 Vem dr entreprendren?

Vem ar da denna entreprendr som utnyttjar marknadens imperfektion for att skapa och innovera?
Teorierna om vad en entreprendr ar ar manga och exempelvis kan ndmnas att Gartner (Gartner
1978) presenterar hissnande trettiotva olika definitioner. FOr att pa ett sa enkelt satt som moijligt
soka besvara denna fraga utgar denna studie fran de, enligt Bruyat och Julien (2000), grundlaggande

positionerna betrdffande vad som idag anses vara en entreprendr. Dessa ar:

e Cantillion: Entreprenéren ar nagon som tar risken och som kan pa ett legitimt satt tilldgna sig
eventuella vinster.

e Turgot och Say: Entreprendren ar annorlunda an kapitalisten, vilken tar sig an risk och
osdkerhet — entreprendéren erhaller och organiserar produktionsfaktorer for att skapa varde.

e Schumpeter: Entreprendren utfor de innovativa funktioner som mojliggér det liberala

systemet kvarlevnad genom att ga bortom dess inkonsekvenser.

Utifran ovanstaende menar vidare Bruyat och Julien att tvd huvudaskliga synsatt kan utskiljas:
entreprendren ar antingen en person som skapar och utvecklar nya féretag och affarer av alla de
sorter vilket Turgot och Say havdar eller antingen ar entreprendren en innovatér och darfor en

relativt exceptionell person som férandrar ekonomin pa ett eller annat satt. (Bruyat & Julien, 2000)

3.2.2.2 En definition av entreprendren
Utifran ovan redogjorda for teorier om vad en entreprendr ar och vad de gor valjer denna studie att

utga fran foljande definition av begreppet entreprendér:

En entreprendr dr en risktagande individ som utnyttjar informationsasymmetri till att skapa, innovera samt
utveckla affdrsidéer och féretag. Efter detta prévas skapelserna pG marknader i den av Schumpeter kallade

kreativa férstérelsen i syfte att tilldgna sig eventuella vinster.

3.3 Grundlaggande teorier
Grundpremisserna i Sarasvathys effektualitetsteori utgors inte bara av begreppen marknad samt
entreprenor. Nedan féljer, vilket ndmndes i inledningen, en genomgang av de teoretiska premisser

som av Sarasvathy sjalvt anses vara de mest betydelsefulla for hennes teori.

3.3.1 Fragan om rationalitet

Begrdnsad rationalitet utgar i dess grundform fran att manskliga varelser utvecklar beslutsprocesser
som ar rimliga, givet manskliga begransningarna, om an de kanske inte skulle vara rimliga om
begrénsningarna togs bort. Detta kan tyckas vara ett aningen oklart formulerat pastaende men om vi
betadnker att vi med rationalitet avser logiskt handlande och att de manskliga begransningarna utgors
av, enligt Herbert Simon, psykologiska begransningar for den manskliga kognitionen kanske

forstaelsen underlattas (Simon, 1990). Innebdrden av resonemanget ar att vi som manniskor inte
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skulle uppfatta vara egna beslutsprocesser som logiska givet att var kognitiva formaga vore sa val
utvecklad som teorier om manskligt handlande goér géllande. Foljaktligen ar det pa det viset att vi
som manniskor inte har mojlighet att tillgodogora oss all den information som vore nédvandig for att
fatta ett val som, utifran de teoretiska kriterierna, skulle kunna anses vara obundet rationellt:

manniskan ar alltsd begrénsat rationell. (March, 1978)

Ovanstdende pastaende har debatterats flitigt under 1900-talets andra halft. Redan 1953 gav sig
Milton Friedman in i diskussionen och gjorde gallande att manniskan forvisso ar begransat rationell
och att det ar odiskutabelt. Friedman menade dock, enligt Conlisk, att detta faktum inte var av vikt
da méanniskan detta till trots agerade ungeférligt obegransat rationellt vilket var vad som var av vikt.
Det Friedman gjorde gallande var, enligt Conlisk (1996) att: "The question is not whether or not
people are unboundedly rational: of course they are not. The question is whether they act
approximately as if unboundedly rational: they do” (s. 683). Slutsatsen som kan dras av
resonemanget ar att manniskan ar begransat rationell men att detta inte spelar nagon roll da vi
fortfarande agerar nastintill i likhet med ekonomisk teori om obegransad rationalitet. Foljaktligen
anses den befintliga ekonomiska teorin vara tillrdcklig for att beskriva och framforallt forsta manskligt

handlande.

Men vad om det som ovan havdas inte ar korrekt? Enligt Conlisk som undersokt varfér begransad
rationalitet ar av vikt vid ekonomisk forskning finns det flera anledningar till att ta hansyn till den
begransade rationaliteten. Den forsta anledningen ar det ar bevisat att den begransade
rationaliteten ar viktig for méanskligt handlande. Den andra ar att ekonomer som inkluderar den
begrdnsade rationaliteten i sina modeller har utmarkt framgang i att beskriva ekonomiskt beteende
bortom vad klassisk teori klarar. Det tredje argumentet ar att det metodologiskt dr férdelaktigt nar
verkligheten bast later sig beskrivas utifran annat an obegransat rationell antaganden . Slutligen det
fjiarde argumentet som gor gadllande att mansklig kognition ar en knapp resurs och skall behandlas

som en sadan. (Conlisk, 1996)

Vad vi kan fastsla, fran ovanstaende resonemang, ar att vad som ar av vikt inte ar fragan om huruvida
manniskan ar begransat rationell eller ej. Vad som &r av vikt ar att finna det mest fordelaktiga sattet
att ga tillvaga for att i ekonomiska modeller och teorier aterge verkligheten och férutspa framtiden.
Det finns vad galler detta, menar vi, inga absoluta sanningar, inga ratt eller fel eller for den delen
normer som star 6ver andra. Det finns bara olika bra tillvdgagangssatt i forhallande till vad som avses

undersokas.

3.3.2 Den osdkra framtiden

Vérlden bestar av ett praktiskt taget obegransat antal objekt vars sammantagna kvalitéer kan variera
i nastintill det oandliga. For att vid ett givet tillfalle kunna klargéra alla méjliga kombinationer av
dessa objekt och deras relationer till andra objekt skulle det kunna havdas att krdvs en obegrdansad

kognitiv formaga. For att ytterligare komplicera och forsvara situationen kan vi tanka oss vad som
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krdavs av den kognitiva formagan nar individer stélls infor problemet att klargbra en given
kombination i ett framtida stadium. Dock verkar det som manniskor, trots sin begrdnsade kognitiva
formaga, kan leva, verka, ordna och fatta beslut om framtiden i denna varld av osdakerheter utan att

till fullo uppleva den som ostrukturerad. (Knight, 1921)

Enligt Knight finner vi bland annat svaret till detta i att det séllan finns nagon mening med att forsoka
begripa alla objekts karaktaristiska och dessas forhallande till varandra. Dartill menar han att varlden
blir mer begriplig pa grund av att egenskaperna mellan vissa grupper av objekt i manga fall inte skiljer
sig namnvart och att de vanligtvis foljer vissa monster. Tack vare, och beroende av, dessa monsters
form och objektens karakteristiska menar Knight att det finns en uppsattning olika satt att bemota

den osdkerhet man i en given situation moéter. Dessa ar:

(i) A priori sannolikhet — ar applicerbar da det, forutom paverkan av utomstaende helt
obestambara faktorer, ar mojligt att klassificera utfallen helt homogent. Som exempel
kan en helt symmetrisk utformad tarning tas. Givet att tarningen inte spricker eller nagon
liknande exceptionell handelse vore det 16jligt att sla tarningen hundra tusen ganger for

att bestamma sannolikheten for utfallet. Istdllet kan sannolikheten beraknas a priori.

(ii) Statistisk sannolikhet — en empirisk utvardering av frekvensen av association mellan olika
héndelser. Som exempel kan férsikringsbolags tillvigagadngssatt tas. Aven om det inte
med sdkerhet kan faststalla huruvida en viss férare kommer att krocka eller ej kan han
och hans bils egenskaper grupperas ihop med andra forare, bilar och deras historik for

att bestdmma sannolikheten for huruvida det kommer att ske.

(iii) Estimat — skiljer sig radikalt fran de tva ovan da det har handlar om icke-numerisk
sannolikhet. Avsaknaden av modjlighet till en kvantitativ bestamning av sannolikhet
grundar sig har pa omdjligheten att gruppera ihop handelser av tillracklig homogenitet.
Som exempel géller alla typer av nyheter, sdsom olika fall av innovationer, dar ingen

historisk data finns att tillga.

Utifran denna klassificering av maojliga angreppssatt gentemot osdkra framtida utfall argumenterade
Knight for att en klar distinktion mellan risk och osdkerhet maste goras. Risk relaterar i det har fallet
till (i) respektive (ii) ovan och ar i Knights mening en statistisk matbar osakerhet som ar sa langt ifran
en omatbar osakerhet att den i dess ratta mening egentligen inte ar en osdkerhet alls. Osakerhet i
Knights anda (senare kallad Knightian uncertainty) ar istallet en situation som beskrivs i (iii) och nagot
som ar helt omojligt att kvantitativt estimera och pa statistisk vag rakna fram sannolikheter for.
Istdllet maste situationer av Knightiansk osdkerhet till stor del foérlita sig pa subjektiva

undermedvetna processer av intuition snarare an riskens objektiva sannolikheter. (Knight, 1921)

Alltsa, dven om framtiden per definition ar osaker och var férmaga att ta in all tillganglig information
ar begransad kan den osékerhet vi mots av, enligt Knight, komma i olika skepnader. Beroende pa var
mojlighet att kalkylera pa osakerheten gors, som ovan namnts, en indelning mellan risk och
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Knightiansk osakerhet. Vad galler det senare, Knightiansk osdkerhet, innebdr detta att kausalt
resonerande &r att betrakta som svart for att inte sdga omajligt da detta forutsatter en kunskap om

framtiden, medan det forra, risk, till viss del mojliggér detsamma. (Knight, 1921)

3.3.3 Den osdakra mianniskan

J.G. March (1982) har med sitt ifrdgasadttande av preferenser som exogena satt ett stort fragetecken
framfér manniskans formaga att fatta beslut idag betrdffande framtiden utifran traditionell
beslutsteori och dess syn pa mal som pa férhand existerande. Det March gor gallande &r att
individens framtida preferenser for honom ar okanda, till exempel pa grund av att de fordandras 6ver
tiden. Som ett resultat av detta ar 6nskvarda och icke-6nskvdarda mal tvetydiga, for att inte siga
nastintill okdnda. Detta i sin tur resulterar i att, menar March, beslutsfattande inte ar en rationell

process eftersom vi inte vet vad det ar vi stravar efter att uppna. (March, 1982)

Utifran det teoretiska ifragasattandet av preferenser och konsekvenserna av det samma menar
March att battre tekniker behover skapas. Vad dessa tekniker rent praktiskt skall resultera i ar oklart
men de kommer med storsta sannolikhet underminera de férdomarna som enligt March syfte,
sammanhang samt rationalitet utgér. Exempel pa sadana tekniker skulle kunna vara "The Garbage
Can model of decision making” eller ”Exploration and exploatation in organizational learning”, vilka
bada utgar fran att maltvetydighet har stor paverkan pa organisatoriskt beslutsfattande samt att
nutida handling skall behandlas ”in terms of a set of unknown future values” (March, 1982: 1991 &
1994). Bada dessa modeller har &ven kommit att paverka Sarasvathys skapande av
effektualitetsresonerandets teori (Sarasvathy, 2001). (March, 1982)

3.3.4 Omvarldspaverkan

Att beslutsfattare inte skulle uppféra sig i enlighet med den milj6 de verkar i ar en tanke som
presenterades av Karl E Weick (1979) i hans verk The Social Psychology of Organizing. Weick tar sin
teoretiska utgangspunkt i evolutiondra teorier och deras paverkan pa socialt beteende och gor
géllande att beslutsfattare i organisationer intervenerar mellan miljon och de effekter denna miljo far
pa och inom organisationen. Denna interaktion ar dock inte planerad eller kausal, den &r istéllet bast
beskriven som en icke-linjar process. Weick menar dven, utifran den evolutionarteoretiska grunden,
att vad som enligt klassisk ekonomisk teori kan anses vara organisationer snarare ar att betrakta som
organismer och att organisering i sin tur ar en process bestamd av det naturliga urvalet, "survival of
the fittest”. (Wicker, 1980)

Den teori Weick initialt utvecklade och som utgar fran ovanstdende premisser brukar beskrivas i
termerna enactment, retention och selection. Det denna teori gor ar att forklara hur organismer
anpassar sig, ordnar sig och soker paverka sin miljo genom att agera utifran den samma. Teorin i dess
initiala skede utgick ifran att det sker en férandring i miljon vilken personer och grupper agerar pa

(enactment). Resultatet av dessa handlingar hamnar i fokus och tolkas (selection) och de valda
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tolkningarna sparas (retention). Processen ar dessutom cyklisk da den sparade informationen
aterknyter till urvals- och interaktionsfasen och till stor del bestammer vilka typer av miljo att svara
mot samt vilken mening som ges till resultatet av dessa interaktioner. Foljden av ovanstaende blir att
miljon fér organismer inte ar att betrakta som nagon form av insatsvara, ”input”, utan miljén ar

snarare att betrakta som en produkt av organismen, “output”. (Wicker, 1980)

Resultaten av enactment-teorin ar att det enligt Weick ar en 6verférenkling att betrakta miljon som
den avgorande faktorn for den organisatoriska strukturen. Urvalskriterier &r, genom att
beslutsfattare intervenerar mellan organisationen och miljon, mer forankrat i beslutsfattaren an i
miljon. De handlingar som beslutsfattare de facto utfér inom organisationer ar att betrakta inte som

kausala utan snarare, vilket Sarasvathy havdar, effektuella (Sarasvathy, 2001: Wicker, 1980).

3.4 En komplicerad verklighet

Manga ar de studier som genomforts och de modeller som skapats betraffande entreprendrskap
vilka inte har tagit hansyn till ovanstaende presenterade teorier (Sarasvathy, 2001: Conlisk, 1996). |
vissa fall, skall det tillstas, for att dessa teorier inte existerade vid skapandet men i manga fall pa
grund av att de ansetts irrelevanta. Detta har inneburit att ménniskan, atminstone pa det teoretiska
planet, har betraktats som obegransat rationell. Det har dven inneburit att framtiden, eller kanske
mer adekvat uttryckt rationaliteten, har ansetts vara forutsagbar, att mal ar existerande, kdnda samt
icke tvetydiga och slutligen att urval sker utifran huvudsakligen den exogena miljon. Men vad om det

foreligger en situation dér dessa antaganden inte ar adekvata for sitt syfte? (Sarasvathy, 2001)

Sarasvathy menar att entreprendren oftast inte vet vilken slags foretag han vill skapa utan brukar
endast ha en generell uppfattning om vad som ar grunden till entreprendrskapet, det vill sdga vad
han vill géra (Sarasvathy, 2001). Detta kan vara allt fran att tjana pengar, skapa ett arv eller f6lja upp
en intressant idé. Om entreprendren visste vilket typ av foretag som han ville skapa skulle tillgdngliga
teorier kunna anvandas for att uppna detta. Vad galler marknader ar forhallandet snarlikt. Om vi
visste vilken eller vilka marknader vi ville agera pa skulle vi kunna anvanda tekniker och teorier, som
till exempel Porters Five Forces, for att genom skapandet av strategier framgangsrikt penetrera olika
marknader. Dock ar det dven i detta fall inte fullt s3 enkelt. Inom manga omraden &r vad som kan
forstas som marknaden hogst oklart. Ett lysande exempel pa detta ar alla de internetféretag som i
princip har skapat sina egna affirsomraden eller som i denna studie second homes-marknaden i Rio
Grande do Norte i Brasilien. Det fanns helt enkelt inte pa dessa platser nagon marknad innan
entreprendrer skapade ett utbud, det vill sdga fore entreprendriella handlingar. Som ett resultat av
dessa ovan beskrivna begransningar far vi konstatera att unga marknader, da vi aldrig kan férutse
dessas karakteristika eftersom osakerheten ar stor och entreprenérens mal oklara, skapar ett behov
av att utgd ifran begradnsad rationalitet for att pa ett framgangsrikare satt an tidigare kunna
teoretisera kring entreprendriellt tillvdgagangssatt i det initiala skeendet pa dessa marknader.
(Sarasvathy, 2001)
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Grundpremissen i Sarasvathys effektualitetsteori ar féljaktligen att manniskan ar begransat rationell.
Vidare ar framtiden fundamentalt okand, malen tvetydiga och beslutsfattarna sjdlva antas influera
miljén, mer an miljon influerar dem. Sarasvathys teori skall pa intet satt, bor det understrykas, antas
vara normativt overlagsen kausalitetsteorier och modeller som till exempel Porters Five Forces. Dock
bor denna betraktas som ett deskriptivt, valitt och adekvat alternativ till desamma, i synnerhet nar

ovan namna foérutsattningar foreligger.

Utifran denna genomgang av vad som utgor den teoretiska grunden till effektualitetsteorin ar det nu
dags att presentera teorin i sin helhet. Darefter kommer slutligen en tabell med de teoretiska
kriterier, kallade differentieringskategorier, som Sarasvathys teori baseras pa och denna studie har

for avsikt att undersoka, att introduceras for lasaren.

3.5 Kausalitet och effektualitet - vad ar det?

Kausalitet ar ett ord som anvands for att beskriva orsaks- och verkanshandelseforlopp. Begreppet ar
nara forknippat med rationalitet och logik och utgar fran att vi som manskliga individer har méjlighet
att ta en: "particular effect as given and focus on selecting between means to create that effect”
(Sarasvathy 2001, s. 245). Detta innebéar foljaktligen att vi kdnner orsak och verkan och att vi
fokuserar pa olika satt (orsaker) att uppna denna dnskvarda kdnda effekt. Effektualitet utgar, som
lasaren sdkert redan har forstatt, inte fran detta. Effektualitet innebar namligen att orsakerna ar
givna men inte effekterna eftersom manniskan ar begransat rationell, var framtid oberdknelig, vara
mal tvetydiga och beslutsfattaren en paverkare av miljon. Detta resulterar i att istdllet for att
fokusera pa ett antal orsaker for att uppna 6nskvarda kdnda effekter skall vi fokusera pa att valja
mellan olika effekter som kan skapas utifran ett antal givna orsaker. Enklare uttryckt far vi, pa grund
av att vi inte har mojlighet att forsta vad verkan ar, fokusera pa orsaker fast det inte ar sakert att
utfallet blir det onskvarda. Effektualitet utgar foljaktligen ifran att effekterna ar okdnda medan
kausalitet utgar ifran att effekterna ar kdnda och att vi vet hur vi skall astadkomma dessa effekter,
det vill sdga hela det kausala sambandet. (Sarasvathy, 2001 & 2001 & 2005)

Marknad Entreprensr Marknad Entreprendr
A A A 4 A A A A
Obegransad Tydliga Risk Paverkan av Begransad Tvetydiga Knightiansk Paverkan pa
preferenser miljon rationalitet preferenser osdkerhet miljon

Kausalitet

Effektualitet

Figur 2: Kausalitet kontra effektualitet — en jamforelse av teoretiska grundantaganden
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For att exemplifiera detta férhallande kan vi med fordel aterge Sarasvathys exempel betraffande hur
vi kan ga tillvdga for att laga mat. En kock har fatt i uppgift att laga en middag hemma hos en person.
Det finns tva satt som detta kan |ata sig goras pa. Det forsta innebar att kockens kund, det vill sdga
den som bestallt middagen, pa forhand forbereder en meny. Allt kocken da behoéver géra ar att
inhandla ingredienserna som behdvs for att kunna tillaga de ratter som star pa menyn och fokusera
pa de mest effektiva satten att laga middagen pa. | detta fall kanner kocken saledes till hela det
kausala sambandet. Han vet vilken den onskade effekten ar, maltiderna pa menyn, och han vet att
han genom att inhandla och laga till specifika ingredienser har medlen for att astadkomma dessa
effekter. Det andra sadttet som middagen kan skapas pa ar att kocken blir ombedd att utga ifran det
som finns i hemmet hos kunden. | detta fall far kocken foljaktligen sjalv fantisera ihop maltiden
utifran kdnda ingredienser och koksgerad. Denna senare process karaktariseras av att medlen i form
av ingredienser och koksgerad, det vill sdga orsak, dr kinda men inte vilka maltider detta skall
resultera i, effekt, och ar saledes att betrakta som en effektuell process. Detta exempel ar naturligtvis
en oOverforenkling men den avgoérande skillnaden mellan kausalitet och effektualitet ar i
uppsattningen av val. Att valja mellan medel eller orsaker for att skapa en specifik effekt kontra att
vilja mellan manga plausibla effekter utifran en specifik uppsattning av medel eller orsaker.
(Sarasvathy, 2001)

3.5.1 Implikationer av en effektuell teori

Vad en effektuell teori resulterar i, givet accepterandet av dess teoretiska grundpremisser, ar ett
flertal saker. Det forsta och kanske mest intressanta &r att, i var mening klassiska,
foretagsekonomiska modeller och tillvidgagangssatt som soker beskriva till exempel intradet pa unga
marknader blir i vissa fall otillrdckliga. Ett exempel pa detta ar, enligt Sarasvathy (2001) sjalv, Kotler
och dennes tillvagagangssatt dar segmentering, malinriktning samt positionering féresprakas. Ett
annat exempel ar den tidigare namnda Five Forces-modellen som Michael Porter (2008) utvecklat.
Varfér da undrar kanske ldsaren nu? Svaret ar att bada dessa modeller forutsatter att det alltid finns
kdnnedom om orsak och verkan, nagot som vi konstaterat att det inte i alla olika fall gér pa unga
marknader tillfoljd av att osdkerhetsreducerarna, det vill sdga institutionerna, inte ar sarskilt
omfattande d3d historien de facto ar begransad. Till detta skall det dven tillaggas att eftersom
entreprendrerna utnyttjar informationsasymmetri dr den kausala kedjan an mer okdnd. Vért att
notera ar att detta inte ar en teoretisk implikation som innebédr att entreprendrer upptacker
mojligheter till nya marknader och agerar pa dessa endast genom anvandandet av effektuellt
resonerande. Detta innebar bara att i vissa fall ar det inte pa ett kausalt satt som entreprendrer gar

tillvaga.

Istdllet for att anvdnda sig av Kotler och Porter som medel foér att na en kund pa en ny marknad
menar Sarasvathy darfor att det utifran effektualitetsteori finns tre medel som star entreprendéren till
buds. Dessa ar kunskapen om: 1) vilka de ar, 2) vad de faktiskt vet och 3) vilka de kdnner. Mer

specifikt innebadr detta att entreprendren kanner: 1) sina anlag, smaker och formagor, 2) de
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utbildningar, kunskaper och erfarenheter de besitter samt 3) sina social och professionella natverk
(Sarasvathy, 2001).

3.5.2 Vad som skall provas - kausalitet kontra effektualitet

Skillnaderna mellan kausalitet och effektualitet kan enligt Sarasvathy delas in i sju huvudsakliga
kategorier. Dessa differentieringskategorier har alla tidigare berorts, om an inte explicit, och det ar
foljaktligen de som ligger till grund for att préva den teoretiska propositionen vilket studien syftar till
att gora. Grundantagandena, som de olika kategorierna baseras pa, utgar i olika stor utstrackning
fran de tidigare redogjorda teorierna om begrdnsad rationalitet, Knightiansk osckerhet,

madltvetydighet och miljépaverkan. Differentieringskategorierna aterges i tabell pa nasta sida.
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Differentieringskategorier

Kausalitet kontra effektualitet
|

Kausalitetsprocess

Effektualitetsprocess

Vad som ar givet:

Urvalskriterier vid
beslutsfattande:

Ansprakstagna
kompetenser:

Relevanskontext:

Det okdandas natur:

Underliggande logik:

Utfall:

Effekten

Hjalper till att vdlja mellan medel
for att uppa given effekt

Urvalskriterier baseras pa forvantad
avkastning

Effektsberoende: Val av medel ar
drivet av de karakteristika den
effekten som skall skapas har samt
av entreprencérens kunskap om
plausibla medel

Utmarkta for att utnyttja kunskap

Mer frekvent narvarande i naturen
och dr mer anvandbart i statiska,
linjara oberoende miljoer

Fokuserar pa de forutsagbara
aspekterna av en osdker framtid

| den utstrackning vi kan forutse
framtiden kan vi kontrollera den

Marknadsandel i existerande
marknader genom
konkurrenskraftiga/tavlingsinriktade
strategier

Medel eller nagra verktyg

Hjalper till att valja mellan
plausibla effekter som kan
skapas med medel

Urvalskriterier baseras pa
acceptabel risk eller den kostnad
som man har rad med

Aktorsberoende: Givet specifika
medel ar valet av effekt drivet av
aktorens karakteristika och
dennes formaga att upptacka
och anvanda osakerheter

Utmarkta for att utnyttja
osakerhet och eller
eventualiteter

Mer frekvent narvarande i
manskliga handlingar och har
explicita antaganden om
dynamiska, ickelinjara och
ekologiska miljoer

Fokuserar pa de kontrollerbara
aspekterna av en oférutsdgbar
framtid

| den utstrackning vi kan
kontrollera framtiden behover vi
inte forutsaga den

Nya marknader skapas genom
allianser och andra kooperativa
strategier

Tabell 1: Kausalitet kontra effektualitet, (Sarasvathy 2001, s. 251)

Utifran den ovanstdende tabellen och med en teoretisk genomgang av vara studieobjekt

entreprendrer och unga marknader vilka nu kan forenas till ett enda objekt entreprendrer pa unga

marknader ar det nu dags att ga vidare till empirikapitlet.
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4. Empiri

| detta kapitel redogérs for fynden fran studiens tre primdrdatainsamlingar. Fér att underldtta
ldsarens férstdelse av de empiriska fynden presenteras respondenterna separat om dn utifrdn en
identisk struktur. Ordningen som respondenterna presenteras i dr den i vilken de etablerade sig pa

second homes-marknaden i Rio Grande do Norte.

4.1 Respondent Gosta

Respondent Gosta ar den av studiens tre respondenterna som forst etablerade sig pa second homes-
marknaden i Rio Grande do Norte, han ar idag 48 ar gammal och han ar av svenskt ursprung. Han
startade sitt forsta foretag med anknytning till second homes-marknaden 2002 i Sverige och 2004
startades det brasilianska bolaget. Under 2004 pabérjade Gostas foretag byggnationen av ett
fastighetskomplex bestaende av 39 villor, lokaliserade langs Rio Grande do Nortes norra kust. De

forsta 17 villorna stod redo for inflyttning i augusti 2008.

4.1.1 Bakgrund och féorkunskap

Respondent Gosta har en utbildning fran ekonomiska institutionen pa Stockholms Universitet pa
sammanlagt 110 av 120 poéang vilken han pabérjade 1982 och avslutade 1986. Vad galler den
utbildning Gosta erholl fran Stockholms universitet och dess relevans for vad Gosta gor idag och vad

han har gjort i anknytning till det sdger han sjalv att:

”... du ldr dig inte mycket praktiskt i skolan men du lér dig att éppna upp égonen fér vad dr
det du ska ta reda pd innan du fattar beslut ... det gér ju att jag kdnner mig tryggare ndr jag
fattar beslut. Man har gjort sina studier, man har byggt ett kontaktndt och man har sin

statistik sG att man kan évertyga sig sjélv och medinvesterare.”

Under sin studietid valde Gosta att boérja arbeta parallellt, pa ett snabbvaxande telemarketing
foretag, dar han arbetade i fem ars tid. Féretaget véxte sa det knakade och efter att fran borjan ha
varit 5 personer var det fem ar senare 150 personer. Darefter tog Gosta ledigt fran foretaget i 7

manader och reste runt i Central- och Sydamerika. Detta var 1989 och under sin resa fick Gosta:

”... tid att fundera igenom vad man héll pG med. Jag kritiserade grundaren av féretaget som
jag arbetade fér, skrev en massa brev och utvecklade mig sjdlv som mdnniska. Sen kom jag
tillbaka till Sverige och féretaget och fick énnu mera ansvar. Men eftersom jag under den hdr
resan drabbades av vad som jag brukar kalla, latino-basilusken [sic!], den latinska livsstilen...
da fick man helt nya horisonter. Sa jag var kérd da ndr jag kom tillbaka, jag jobbade bara
kvar i bolaget i mindre dn ett halvdr, sen bérjade jag séka mig till Sydamerika, just for att
hitta lite mer meningen med livet redan dd, jag bérjade tidigt, dé var jag ju inte mer én 30
bast.”
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Gosta sokte sig foljaktligen tillbaka till Brasilien och skaffade sig, efter bland annat ha arbetat som
larare i engelska for brasilianska foretagsledare, ett arbete som VD pa ett dotterbolag i en finsk
koncern verksam i 70 lander och han arbetade dar i cirka fyra ar. Under denna tid besoktes Gosta for
forsta gangen Natal under en semester och han f6ll, som han sjalv sager, “pladask”. Efter totalt 6 ar i
Brasilien atervande Gosta till Sverige ar 1996 for att annu en gang borja arbeta i ett foretag som var
synnerligen expansivt. Under tva ars tid vaxte féretaget fran fyra anstallda till 350 och déarefter saldes
bolaget. Gosta pabérjade nu en anstéllning pa ett nytt foretag, men saknade Brasilien och den
livskvalité han upplevde fanns dar, aven om han besokte Natal pa chartersemester ar 1999. Nar
foretaget, efter att det drabbats negativt av IT-krisen, lagts ned kdnde Gosta att det var dags att ater
pa allvar borja fokusera pa Brasilien. Han tog en ytterligare anstallning hos ett annat foretag i Sverige
men trots att affarsidén kandes ratt sa var inte “timingen” det och Gosta slutade. Nar s3 Gosta akte
ner till Brasilien for ndjes skull under perioden 2001-2002 kdnde han att har var det perfekt “timing”,
i Brasilien kommer det att hdnda saker. Gosta sag i norddstra Brasilien mojligheten att kombinera

affarsmojligheter med livskvalité och beslot sig for att nu bli verksam dar.

4.1.1.1 Gosta om Rio Grande do Norte

GoOsta etablerade sig alltsd i Brasilien framst for att han ville kombinera livskvalité med
affarsmojligheter. Anledningen till att det blev i Rio Grande do Norte och Natal var framst att han
sjalv besokt omradet ett flertal ganger och att han sedan dess tyckte om platsen. Att det fanns
charterflyg till Natal var en férdel och Gosta menade att nar manniskor val kom skulle de tycka om
Natal och Brasilien och att de da kommer att vilja ha madjligheten att investera i en fristad dar. Gosta

var inte vidare bevandrad inom turismindustrin och fastighetsbranschen men:

”... jag sjdlv insdg, ndr turisterna kommer hit och upptdcker vad Natal kan erbjuda i form ut
av livskvalité och klimat och allt vad det nu dr sG mdste det finnas ndgot att investera i. Innan
dess sa hade jag olika affdrsmdéjligheter jag hade utvérderat, men jag insdg att: en mark,
bygga ett condominium, full-service, med h6g boendekvalité i en hdrlig miljé, det var det jag

skulle géra.”

Gosta hade enligt honom sjélv inte gjort nagra detaljerade kalkyler. Inte heller hade han i nagon
omfattande utstrdackning segmenterat marknaden, han utgick istallet fran sin magkansla. Vad géller

det Natal kunde erbjuda var det enligt Gosta:

“Ja alltsg, klimatet, ndrheten till Europa och den rena luften. Alltsa, jag férstod att
sdljiargumenten var véldigt bra dd med tanke pd: 300-320 soldagar om dret, aldrig under 21
grader och aldrig éver 31 grader i skuggan, ndrheten till Europa, 7 timmar med flight fran
Lissabon och andra marknader som skulle komma, Idgre kriminalitet och brisen som ligger pG
hela tiden. Utéver detta hade dom banat vdgen vad gdller infrastrukturen genom
charterresorna som bérjade -99 fran Skandinavien och dven innan dess med charterturism

fran: Portugal, Spanien, Skandinavien och Italien.”
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4.1.1.2 Gosta om kunder

Eftersom Gosta i mangt och mycket utgick fran sin magkansla vid etableringen av verksamheten i
Natal och han inte hade gjort nagon form av marknadsundersokning eller segmentering hade han
inte nagon storre kunskap vid etableringstillfdllet om vilka hans huvudsakliga kunder var. Att han inte
hade arbetat med fastigheter eller second homes férbattrade inte direkt detta faktum. Pa fragan vad

han faktiskt visste om sina huvudsakliga kunder svara darfér Gosta att:

“Inte saddr jattemycket, utan jag utgick, som jag sa, frdn mig sjéilv och mina behov. Dom som
jag sdg som mina kunder var féljaktligen dom som jobbade inom affdrsvérlden som hade
képkraft och som reste mycket. Dom personer som jobbat och slitit hart och som sedan
kommit ner till Brasilien och upptéckt vad Brasilien hade att erbjuda. Jag var helt évertygad
om att mdnga utav dom hér mdnniskorna skulle vara sugna pd att investera och skaffa sig

ett extra boende hdr”.

Pa fragan huruvida Gosta forsokte bredda sina kunskaper om kunderna ar svaret nagot svavande.
Han sager sjalv att han féljde med i ett antal projekt som skulle startas upp eller som var pa vag att
paboérjas. Men mer specifikt an sa tycks inte breddningen av kunskap om kunderna ha varit. En
anledning till detta ar enligt Gosta sjalv att da han var pa marknaden sa tidigt, 2002, och att han hade
borjat underséka densamma redan i slutet av 2000 var han inte fullt pa det klara med vad det var han
skulle géra. Han utgick helt enkelt fran marknaden i Natal som han uppfattade den och de strommar

av manniskor som kom dit. Vidare sager han att:

”... jag ju insdg da att hdr mdste jag jobba lokalt med lokala mdklare och fanga upp de hér
turisterna som kommer hit. PG den hdr tiden var det framfér allt utldnningar, men jag insdg
ocksd pa sikt att hdr kommer det kunna vara intressant fér dem i sédra Brasilien. Jag hade ju
rest mycket i Brasilien och det finns ju hur jévla mycket rika ménniskor i det hér landet som

helst va, som inte har strandldge.”

Gosta var foljaktligen inte saker pa vilka hans kunder var utan utgick i stor utstrackning fran att de var
desamma som han sjalv. Detta innebar att kunderna var hart arbetande europeiska affairsman som
reste mycket och som hade behov av den livskvalité som Brasilien kunde erbjuda. Pa sikt kunde dven

formogna brasilianare vara plausibla kunder.

4.1.1.3 G6ésta om konkurrenter

GoOsta var den av denna studies respondenter som forst anlande och pabérjade sin entreprendriella
bana i Natal. Nar han kom dit var second homes-marknaden férhallandevis outvecklad och
konkurrenterna var fa. Det fanns, enligt Gosta, i praktiken bara en aktér som hade pabdrjat
byggnationer och kunde anses vara nagon form av konkurrent. Utover detta var det mest, enligt
GoOsta, lycksdkare som sprang runt och pratade om att investera pengar men som aldrig kom igang.
Detta resulterade i att Gosta vid fragan om vilka han betraktade som sina huvudsakliga konkurrenter

vid etableringstillfallet svarade att:
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”... jag tyckte att vi satt i samma bdt, desto fler projekt som kommer, desto fler som
etablerar sig och desto fler som far reda pG Natal och kusten desto bdttre! Sen dr det upp till
mig att géra ett bra projekt, att kunna évertyga kunderna om att det var mig de skulle
handla ifrén. Det dr det som dr skillnaden pd en ny marknad, emerging markets, vi satt i
samma bdt och det gdllde att fa folk att inse att dom skulle komma till Natal som turister.
Ndr dom vdl dr hdr sa skulle vi se till att de bérjar handla utav oss och blir intresserade. Ndr
dom sedan kommer hem skulle dom tala vil om oss och da sprider sig budskapet, da far du
ringarna pd vattnet hemma i Europa och Skandinavien. Sa jag kan inte pdminna mig om att
jag insdg att det fanns ndgra stora konkurrenter pd det sdttet. Det kdndes inte sd vad jag kan

minnas.”

Foljaktligen visste Gosta ganska lite om sina konkurrenter da det knappt fanns nagra aktorer att
konkurrera med och de som faktiskt fanns var till storre nytta och darfér ej att betrakta som

konkurrenter.

4.1.2 Etableringen

Ar 2000 paborjade Gosta sitt entreprendriella handlande inom second homes-industrin genom att i
delstaten Rio Grande do Norte och specifikt Natal, borja knyta kontakter, skapa natverk och allméant
Oka sin kunskap om nordostra Brasilien. | samband med detta besdktes dven varenda liten strandby
norr och séder om Natal for att finna de mest attraktiva tomterna. Samtidigt som detta pagick sokte
GOsta aktivt efter riskkapital i Sverige och ar 2002 hade han lyckats samla ihop sin forsta grupp med
investerare. Nar sedan denna grupp hade bidragit med kapital och det praktiska handlandet i form av
uppkop av tomter skulle paborjas lades projektet ned utan att ha genomfort nagra affarer. Detta var i
Gostas egna ord ett resultat av att:

” ... det var ju jag som héll ihop hela skiten va, men den hdr gruppen var inte bra fér att den
bestod av en massa besserwissrar och skit va. Den ena skulle vara duktigare dn den andra pé
dom hér métena och jag kdnde att fan ska jag sitta mitt i det hdr jdvla getingboet och sa
skulle jag ha en affdrsidé som jag sjélv hade lagt grunden fér och som jag visste skulle kunna
bli bra business och sa skulle man hdlla ihop ett sant ddr jdvla géng sa jag sa upp hela skiten,

jag skickade tillbaka pengarna till allihopa.”

Gosta atervande till Brasilien och Natal utan att ha képt den mark han hade for avsikt att kopa med
investerarnas pengar och inledde istallet ett samarbete med en storre spansk aktér som redan agde
mark i omradet. Gosta forsokte och lyckades nu dnnu en gang locka investerare till sin verksamhet
och samla in kapital. Nar Gosta atervande till Natal hade dock den spanska kontakten salt sin mark.
Aret var 2004 och Gosta hade nu kapital till hands men ingen mark. Gosta |6ste detta problem genom

att leta upp och inférskaffa annan mark och med hans egna ord ”pa den vagen ar det”.

Gosta tog hjalp av en annan person for att géra inkomstberdkningar och mer djuplodande kalkyler
betraffande mojligheterna till fortjanst vid sin etablering, detta da han anser sig ha bristande

kunskaper inom omradet. Han hade som han sjalv uttrycker det "gjort sin hemlaxa”. Dock var det
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aldrig sarskilt stort fokus pa dessa kalkyler eller hur mycket foretaget kunde forlora. Gosta utgick

istallet fran sin:

”... egna ryggmdrgs-feeling, alltsad kénslan, jag utgick ifran min egen kapacitet, jag vet vad
jag sjélv kan dstadkomma, jag kan ga 6ver berg for att klara av ndgonting va och har ett

jévla tdlamod och det visste jag att det krdvdes i det hér landet.”

En annan betydande variabel som ingick ndr Gosta gjorde sin hemlaxa infor etableringen i Natal var
att skapa ett natverk. Eftersom Gosta tidigare hade arbetat i Brasilien och hans fru dessutom &r
brasilianska hade han ett relativt val utvecklat kontaktndt. Dock visste han inte mycket om Rio
Grande do Norte och Natal. For att 6vervinna detta problem valde Gosta att initialt kontakta
brasilianska ambassaden i Sverige. De hjalpte till sa gott de kunde om &n mojligheterna var
begransade. Vad ambassaden framst lyckades med var att formedla kontakten till en journalist som
arbetade volontart med att sprida turismen i Rio Grande do Norte. Genom honom lyckades Gosta
bygga upp ett natverk bestdende av exempelvis turismsekreteraren i Rio Grande do Norte. Dessa
personer hjidlpte Gosta med sin etablering genom att bland annat upplysa om vilka som var
delstatens mer inflytelserika personer samt hur han skulle ga till vdga for att fa byggnadstillstand och

licenser.

4.1.3 Nuldgesanalys

Den second homes-marknad som Gdésta en gang gick in pa har enligt honom sjalv forandrats markant
under de senaste aren. Som svar pa fragan om han etablerade sig pa en ung eller mogen marknad
gor Gosta gallande att han var med i dess linda, dven om han inte fokuserade sa mycket pa vad andra
gjorde och darfor har svart att avgéra hur pass ny marknaden var. | linje med att Gosta fokuserar pa
vad han sjalv gor, ser han inte sig sjdlv som nagon som i stérre utstrackning har paverkat marknaden.
Vad géller dagens situation anser GOsta att de nya aktérerna som gar in pa second homes-
marknaden i Natal star infor en helt annan uppgift an han gjorde. Skillnaden &r att utbudet nu ar
stérre och darigenom behovet att nischa sig och fokusera pa snabb avkastning. Konkurrensen har

foljaktligen 6kat och detta resulterar i att folk, enligt Gosta, maste gora sin hemldxa noggrannare.

Nar Gosta far fragan om han hade gjort ndgot annorlunda eller om han hade valt ett annat

affarsomrade svarar han att han inte hade gjort ndgot annorlunda. Vidare sidger han att:

“Man madste tro pd grejorna alltsa for jag ska sdlja in det till investerare. Jag utgdar alltid ifran
mig sjdlv, jag har jobbat med férsdljning i Sverige och inom mdnga olika sammanhang,
produkter och tjdnster... Jag utgdr ifrdn min egen tro pd produkten, fér dé kan man ndmligen
6vertyga andra mdnniskor om det. Men om man gdr man runt och tvekar da dr det mycket

svdrare att sdlja in ndgonting.”

| Gostas fall handlar det mycket om att tro pa det man sysslar med och inte tveka. Detta blir an mer
uppenbart nar Gosta reflekterar 6ver sitt tillvagagangssatt vid etablering och handlingarna darefter

och jamfor det med hur han skulle ha gatt tillvaga idag. Det Gosta gor gallande ar att:
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”Fér mig dr det hdr det enda sdttet man kan géra det hdr pd, pd den hér typen av nya
marknader. Du mdste utgad ifrdn, i mitt fall, tron pd ett segment av marknaden om det nu dr
tjidnster eller produkter. Sen sG mdste du géra hemlédxan: hur ser marknaden ut, hur ser
strémmar ut, hur ser potentialen ut, vilka dr det som kommer hit, vad dr dom ute efter? Jo,

det de dr ute efter dr det som jag sjélv vill ha: livskvalité... Det dr rittessnéret fér mig.”

4.2 Respondent Sven

Sven &r 30 ar gammal och av svenskt ursprung. Av de tre respondenterna var Sven den andra i
ordningen att antra Rio Grande do Nortes second homes-marknad. Han dr ensam grundare och VD i
foretaget “Sven AB” som startades i maj 2005. Foretagets forsta projekt var en “resort” norr om
Natal, vilken bestar av 341 fastigheter, sex simbassanger, restauranger, tennisbanor, med mera. 75 %
av fastigheterna ar i dagslaget salda, komplexet dr under konstruktion och de 50 férsta villorna stod
klara for inflyttning i augusti 2008. “Sven AB” har idag cirka 140 anstallda och ett tiotal nya projekt i

pipeline.

4.2.1 Bakgrund och féorkunskap
Sven ar gymnasieutbildad ekonom, och skiljer sig fran de tva 6vriga respondenterna i det att han
saknar hogre akademisk utbildning. Att det skulle ha varit till nagon nackdel fér honom i hans

entreprendriella ataganden ar han tveksam till:

“Jag dr en utav de fG kanske som gér sdna hdr stora grejor utan att ha ndgon hégre
utbildning. ... det finns ju tva vdgar att géra det i livet... att man gar studievégen eller sd gar
man the hard way, gar skolan frdn grunden ... det kan man ju kdnna ibland att vissa saker,
ndr man inte kan ndgonting, dd kan man kdnna sa hdr att: undra om det hade vart bdttre om
man hade gdtt i skolan och ldrt sig de sakerna, men det vet jag inte om man hade ldrt sig dér
dndd. Sen dr det mer ut och testa, ut och vdga och bita sig i och tro pd det man gér och slita
hdrt...”

Istallet lyfter Sven fram den mer informella utbildning han fatt genom arbetslivserfarenhet inom
branschen. Ar 2000 flyttade namligen Sven till Spanien och Costa Blanca-kusten for att bérja arbeta
som fastighetsmaklare for ett féretag som omsatte cirka 1000 fastigheter per ar. Under fyra ar salde
han fastigheter till, huvudsakligen, nord-européer och det ar harifran han sjalv sdger att han har fatt

sin “know-how”:

”... det var som fastighetsmdklare jag ldrde mig kunden, vad kunden efterfragade och det har

liksom bitit in sig under flera dr, in i ryggmdrgen.”

Under aren i Spanien klattrade Sven inom den interna hierarkin och blev slutligen marknadsansvarig
for den skandinaviska marknaden. Med en hogre position satt Sven med pa byggméten och hade
kontakt med ingenjérerna bakom projekten. Sammantaget menar han att tiden gav honom en bred

allmanutbildning bade inom byggsektorn och pa forsaljningssidan.
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4.2.1.1 Sven om Rio Grande do Norte

De bakomliggande orsakerna till att Sven slutligen etablerade sig i Rio Grande do Norte sparar han
sjalv tillbaka till en méssa som han besokte i Oslo ar 2004, da i egenskap av marknadsansvarig for den
spanska arbetsgivaren. Redan innan denna madssa hade Sven boérjat kdnna att den spanska
marknaden sviktade. Det hade blivit svarare att fa nya klienter och han gick vid det tillfallet i tankarna
att “det har maste ju ta slut nagon gang”. Under massan uppmaéarksammade Sven ett annat foretag
som salde ett litet projekt bestdende av 30 villor i Natal. Det projektet salde slut under en dag och

ytterligare ett hundratal kunder stod pa k6, medan Sven sjalv inte salde en enda fastighet:

“Jag flég da direkt tillbaka ner till Alicante och sen tog jag ndsta vecka ledigt och fl6g till
Brasilien och till Natal fér och titta vad det var fér ndgot och pd den vidgen dr det mer eller
mindre.”

Pa den tiden kdnde Sven bara till de storre staderna i Brasilien sdsom S3o Paulo, Salvador, Fortaleza
och Recife. Enligt egen utsago tilltalade de storre stdderna inte Sven och valet av Rio Grande do
Norte gjordes relativt snabbt da det, enligt Sven, kom sig naturligt av tva huvudsakliga anledningar.
For det forsta menar han att Natal och Rio Grande do Norte f6ll mer i smaken pa grund av att staden
var i storlek med de stader vi har i Skandinaven och darmed mer tilltalande fér skandinaverna. Vidare
lagger han stor vikt vid det faktum att det vid tillfdllet fanns mycket charterflyg till delstatens
flygplats.

4.2.1.2 Sven om kunder

Den bakomliggande kunskapen om potentiella kunder till sin verksamhet menar Sven att han skaffat
under sin tid som fastighetsméklare i Spanien. Da han primart var ansvarig for skandinaviska kunder
och det var intresset ibland norska kunder som uppmarksammat honom pa Brasiliens potential, var

det ocksa de som primért sags som potentiella kunder:

”Vi hade Oslo, Trondheim, Stavanger, Bergen... vi hade agenter éverallt och det gjorde da att
jag kédnde vdldig trygghet ... genom att lyssna lite pG vad dom sa och eftersékte sd var det
vdldigt ldtt for mig, det var vdldigt naturligt. Jag har inte bytt bransch va, jag bytte land eller
marknad bara, men det var exakt samma sak som jag gjort i manga dGr sa att jag gjorde inte
specifika studier eller marknadsundersékningar pG dom hdr kunderna pd ndgot vis, utan jag
hade mina kunder redan egentligen i bagaget fran Spanien... man hade det i ryggmdrgen sa

att sdga”

Dock var inte de norska kunderna de enda Sven sag som potentiella kopare. Normannen var en
startpunkt som kédndes naturlig da det dar redan fanns en viss kinnedom om Brasilien, men tanken
var alltid att i ett senare skede ta sig in pa andra europeiska marknader. Vad det géller mer detaljerad

kunskap om potentiella kunders énskan grundar sig dven denna pa erfarenheter fran Spanien:

”... kundkénnedomen som jag hade den kom ju fran Spanien, fér jag lyssnade paG dom hdr

kunderna som jag skulle sdlja hus till f6r 300 000 euro i Spanien som dom inte hade rad med,
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men som de dnda ville ha och dd ndr jag sGg méjligheterna att man kunde sélja samma sak...
samma villa fér 100 000 euro, lite ldngre bort kanske, men dndd med direktflyg till dom ... s@

det var min kundbasis... kanske inte dokumenterad, men pd erfarenhet.”

Med den kunskapen i bagaget menar Sven att han inte kdnde nagot behov av att géra nagra

ytterligare forsok att bredda kunskapen om kunderna infér etableringen.

4.2.1.3 Sven om konkurrenter

Vid tillfdllet d& Sven resonerade om etablering i Rio Grande do Norte uppfattade han det som om det
fanns valdigt fa aktérer pa plats. Det var manga som var ute och tittade pa mark och kidnde pa
marknaden, men sjalv identifierar han endast tva eller tre etablerade aktorer. Utover dessa papekar
Sven att det fanns lokala byggherrar, men da de inte riktade sig till den internationella marknaden sa
upplevde han aldrig att de konkurrerade. Dessa tva-tre identifierade aktdrerna klassificerar Sven
daremot som direkta konkurrenter, men inte i den utstrackningen att han kdnde ett behov att ta

hansyn till deras ataganden:

”Ndr vi kérde igdng, dd fanns det faktiskt marknad fér det mesta ... det var boom... vad
konkurrenter lade ut pd marknaden, vad vi lade ut pd marknaden... det mesta sdldes. Sa
varken jag eller konkurrenterna tdnkte mer dn att vi ska géra det vi trodde pa av det vi satt

pa och sa kérde man det och det fungerade.”

Sven sager att han hade grundldaggande kunskaper rérande dessa aktorer, exempelvis: var de kom
ifran, vad de byggde och vad de hade for priser. Dock kdande han aldrig nagot behov att ta reda pa
mer om dem pa grund av att deras handlande ansags ha mindre paverkan pa den egna, planerade

verksamheten.

4.2.2 Etableringen
Affarsidén att bygga "holiday homes” till européer, med fokus pa den skandinaviska marknaden, var
den grundldggande utgangspunkten och nagot som inte dndrades fram till etableringsbeslutet. Pa

fragan om det fanns ett medvetet mal med denna idé svarar Sven:

“Ja sjdlvklart, drémmen fér alla dr vdl att bli rik va... men man vdgade vdl inte kalkylera fér
mycket ... tanken var i och fér sig i bérjan att képa en liten tomt som jag hade sett pd den hér
mdssan att dom hade gjort, 30 enheter eller vad dom gjorde ... sG tanken var att bérja lite

smdtt kanske, och liksom tjéina ndgon miljon eller nagot sant ddr”

Som kan utlasas fran citatet gjordes vissa kalkyler. Sven hanvisar till de kunskaper rérande kalkylering
som han skaffat sig i Spanien och bendmner de kalkyler som gjordes “baskalkyler”, vilka hamtade sin
data fran aktuella byggkostnader och de fa data om forsaljningspriser som for tillfdllet fanns att tillga.

Dock lades inget storre fokus vid kalkyler rérande varken potentiell inkomst eller potentiell forlust:

”... klart man rdknade pd det... men jag vet inte riktigt hur vi riknade pd den tiden”
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“Det var en boom, det fanns inget att forlora ... Det var mer att hér ska man tjéna pengar”

Na&r Sven val skulle investera i den forsta tomten sékte han langs delstatens alla strander, bade norr
och séder om huvudstaden Natal. Till att bérja med riktades s6kandet mot sydsidan, men det gavs
senare upp pa grund av att priserna dar var hogre, vilket skulle resultera i vad som ansags vara en
otillfredsstéllande hogt markpris i forhallande till byggkostnader. Istéllet valdes den norra sidan som
inte bara erbjod battre priser, men ocksa hade vackrare strander i Svens mening. Vidare hade den
norra kusten, enligt Sven, hogre investeringspotential pa lang sikt da betydande

infrastrukturférbattringar planerades.

Initialt var Svens plan, som ndmnts, att borja i mindre skala med en liten tomt. Men val pa plats sag

han att potentialen i att bygga ett storre projekt i flera faser fanns:

”Det férsta vi gjorde faktiskt var att vi byggde 32 villor som vi ocksG lyckades sdlja pa ett
veckoslut i Norge. Den hdr tomten var pa 20 hektar och det hdr planerade projektet tog ju
bara upp en hektar ungefdr. S det var vdldigt ldtt fér oss att bygga det hdr stérre och da
blev det 341 enheter istdllet for 32”

Den mer specifika utformningen och férdelningen av dessa 341 fastigheter tog, dven den, sin grund i

Svens erfarenheter fran Spanien:

”... det sdkraste kortet har alltid funnits ddr... jag har ju 4-5 drs erfarenhet fran Spanien och
det som sdlde bdst av allt var ju faktiskt villorna ... SG det var en sjdlvklarhet att vi skulle

bygga sma villor”

Utover valet att bygga sma villor férefaller dock beslutsunderlaget for utformningen av projektet ha
upplevts som osakert. Kunden ar grundpelaren i resonemanget, men Sven papekar att det var nagot
oklart vilka av de malgrupper han hade i atanke som skulle komma att vara intresserade av hans
projekt. For att attrahera sd manga olika typer av kunder som majligt satsade han darfér pa en rad

lagenheter och villor med olika karaktaristika:

”Vi kanske hade foér mdnga [olika typer av fastigheter]... Men det har ju ocksa gjort att man

har lite fler variabler for att kunna tillfredstdlla sG mdnga som méjligt”

”... man maste tillfredstdlla marknaden och vad dom séker dd... och sjélvklart var det ju lite
svdrt dd va... man kom ju dnda in ddr det var helt nytt da... det gjorde ju dé att det var svdrt
att veta vad marknaden eftersékte. Vad man mdrkte vdldigt fort var ju att villorna gick ju da
férst av alla och sen Idgenheterna. De stérre ldgenheterna som var tdnkta mer till
ldngtidsboende var lite svdrare att sdlja... men det gick att sdlja... s att alla olika marknader

i Europa tdnker lite olika... sd det gick ju liksom att peta in dem pd olika marknader”

Kunden finns, som namnts, med i Svens resonemang, men han uttrycker samtidigt att besluten

huvudsakligen fattades med andra hanseenden i fokus:
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”... det fanns da vdldigt lite tillgang, men stor efterfragan, sa det gjorde att det man tyckte
var bdst, det man kunde och det jag hade jag hade med mig frdn Spanien och sdg dad att: det

hdr funkar, det hér dr en bra mix och dd kérde vi bara.”

4.2.3 Nuldgesanalys

Nar Sven tittar tilloaka pa utvecklingen av Rio Grande do Nortes second homes-marknad star det
klart att det, ur hans synvinkel, har hant en hel del. Fran att bara ha identifierat tva-tre konkurrenter
pa en marknad dar allting saldes och fokus var pa att sa snabbt som mdjligt fa ut produkterna, ser
han idag en marknad med “hur manga konkurrenter som helst” och en avtagande efterfragan som
hanvisas till global ekonomisk nergang. | den utveckling som skett tillmater Sven sin egen roll en viss
betydelsel, men menar samtidigt att dven om han tror att han har haft en stor del i det hela s3
"kanske den skulle ha kommit till férr eller senare anda”. Utveckling innebar, enligt Sven, utan tvekan
att de aktorer som idag tar sig in pa marknaden kommer att mota en annorlunda verklighet dn vad

han gjorde vid sin etablering:

“Jag tror att komma in och kéra som det ser ut exakt idag... ja, om man ser pa lite ldngre
perspektiv sa finns det marknad att komma in pd, det gér det. Idag mdste du sdkert ha
mycket mer studier, mer pengar att investera helt enkelt och risken ér mycket hégre. Idag ser
det vdldigt annorlunda ut. Ddremot sa skulle en massa saker vara ldttare. Jag var ju dnda
med och Idrde upp en massa brasilianare om hur man skulle skéta sig och som inte skétte sig
tidigare. Licensieringsprocesser dr mycket ldttare idag dn det var pa den tiden. Vi var ute och
testade, vi visste inte sG mycket och ingen visste ndgonting. Sa att vissa saker skulle vara

mycket svdrare, vissa saker ldttare.”

”Ndr vi kérde igdng sa fanns inte sG mycket sadant ddr [konkurrenter] ... det var lite mer

sdljarens marknad, sa det gjorde ju att man inte gick in pa djupa detaljer”

| en reflektion rérande svarigheten i hans egen etablering vid detta tidiga stadium lyfter Sven inte
bara fram vikten av "timing”, men ocksa den underlattande funktion vilka de kontakter han hade

med sig fran tiden i Spanien fyllde:

”... det fanns en annan som gjorde ett litet mindre projekt Iings kusten som kérde till och
med innan oss och de lyckades inte alls sdlja pd samma sdtt. Det var egentligen mycket
snyggare villor dn dom andra konkurrenternas och dom lyckades inte sdlja, och vet du
varfor? Kan det ha varit for att dom inte var fran branschen... eller dom var frdn branschen

men att dom inte hade det hér agentnétet som kunde sdlja.”

| Europa fann Sven alltsa personer som underlattade en framgangsrik uppstart. Nar Sven daremot
behandlar fragan om huruvida det fanns personer i Brasilien som varit till hjalp for etableringen och
den process som ledde fram till etableringen, malas bilden av en relativt ensam entreprendr upp.
Utover hjalp med riskkapital och rent professionella tjanster fran arkitekter och advokater menar
Sven att ingen storre hjalp fanns att fa. Av de personer han kom i kontakt med visste han i de flesta

fall mer an dessa och han menar darfor att “man fick helt enkelt lita mycket pa sig sjdlv och bara
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kora”. De personer Sven till trots var tvungen att lita pa ar ocksa en av de punkter dar han hade

andrat sitt tillvagagangssatt om han hade haft mojligheten att ga tillbaka:

“Jag hade dndrat massor med saker som jag har gjort fel. Man har ju ldrt sig vdldigt mycket,
men svdrast hdr har ju alltid vart personer. Jag vet inte om det gdller i hela vdrlden... men i
alla fall i Brasilien dr det svdrt... hade jag litat pG andra personer sG hade jag vart mycket
bdttre till idag.”

Vad géller valet av omrade och affarsverksamhet finns dock ingen 6nskan om att andra beslut skulle

ha tagits:

“Det dr ett omrdde som kommer att vidxa, nu ér det ju mycket andra projekt i ndrheten ... vad

skulle man byta det mot idag? Jag skulle inte ha bytt det idag.”

4.3 Respondent Tommy

Respondent Tommy &r idag 35 ar gammal och av finlandskt ursprung. Av de tre respondenterna i
studien var Tommy den som sist gick in pa Rio Grande do Nortes second homes-marknad. Han ar en
av tva partners i foretaget “Tommy & Partner AB”, vilka har sitt huvudkontor i Marbella, Spanien.
Foretaget har historiskt sett primart varit inriktad pa sourcing av second homes-fastigheter i olika
delar av varlden och det var genom detta féretag man i oktober 2006 for forsta gangen kom i kontakt
med den brasilianska second homes-marknaden. Detta skedde i och med att foretaget borjade sélja
ett av de forsta projekten ldngs Rio Grande do Nortes norra kust. Ett knappt ar senare, i september
2007, satte man upp ett brasilianskt dotterbolag i Natal for att sjalva ge sig in pa samma marknad
som en skapande, snarare an rent formedlande, aktér. Med hjélp av kapital fran en engelsk fond
borjade ett nytt second homes-komplex bestdende av 277 fastigheter att planeras, och i april 2008
lanserades projektet pa den europeiska marknaden. Tommy var orsaken till och den drivande kraften
bakom uppstartandet av det brasilianska bolaget och flyttade permanent till Natal i och med starten

av foretaget for att driva detsamma.

4.3.1 Bakgrund och féorkunskap

Tommy ar utbildad civilekonom fran Svenska Handelshdgskolan i Helsingfors. Denna utbildning
avklarades under fem ar och vid sidan om huvudinriktning som var marknadsféring laste han spanska
som bidmne. Under det sista av dessa fem ar beviljades Tommy ett stipendium att aka till Sdo Paulo
for att skriva sin uppsats och detta ledde, ar 2000, till hans foérsta besdk i Brasilien. Rérande

utbildningens roll och betydelse i det han idag gor sager han:

“Det enda som det har hjdlpt dr forstds det att man har utékat en kunskap att analytiskt
kunna analysera méjligheter. Att man inte bara gdr blint in och bérja springa utan att man
faktiskt ritar upp allt pd papper och gor liksom klara business plans och ser vad har man fér

hot och vad har man fér méjligheter och sa kollar man att finns det tillrdckligt goda chanser

43



att den hdr affdrsmodellen kommer att lyckas. Det ér kanske sGdana saker som jag tror att
en person som inte har akademisk kunskap mdjligen kanske inte skulle géra det lika
analytiskt. Men ska vi sdga konkret kunskap frdn utbildningen sG marknadsféring och
férsdlining kan jag nog sdga att det har nog ndstan varit noll ... men, & andra sidan, mitt
bidmne var ju spanska, jag ldste ju 5 dar spanska pa Handelshégskolan, jag ldrde mig
portugisiska tack vare att jag kunde spanska ... pG ett sdtt kan man sdga att spanskan har
gett mig otroligt mycket. Jag menar, skulle jag inte ha kunnat spanska skulle jag aldrig ha
flyttat till Brasilien.”

Vidare uttalar Tommy att han redan under sin forsta vistelse i Brasilien under ar 2000 férstod att i det
har landet kommer det tids nog att hdanda nagonting stort. Inga affarsverksamheter startades dock
under denna tid och istéllet atervdande Tommy till Europa for att ar 2002 borja han som séljare inom
fastighetsbranschen i Spanien. Han arbetade under de tva forsta aren for ett av den spanska
solkustens storsta foretag som da salde omkring 300 fastigheter i manaden. Har menar Tommy att
han fick direkt “feedback” fran kunderna som bildade ett viktigt fundament i kunskaperna om
desamma. Ett par ar senare kom han for forsta gangen i kontakt med sa kallade emerging markets da

han, for ett annat foretag, borjade sdlja second homes-fastigheter i Marocko.

“Spanska marknaden hade blivit sG pass dyr att dd sdg jag hur det fungerade i emerging
markets och varfér kunderna egentligen képer. S innan jag kom till Brasilien hade jag

egentligen 4-5 drs erfarenhet av second homes och tva av dessa inom emerging markets”

4.3.1.1 Tommy om Rio Grande do Norte

De bakomliggande orsakerna till att Rio Grande do Norte valdes som plats for den affarsverksamhet
som senare etablerades dr nagot som Tommy redogor for pa ett klart och strukturerat satt. Till att
borja med fanns hela nordostra Brasilien med i tankarna, da det, enligt Tommy, var den delen som
hade mest potential fér turism och som en foljd undersoktes alla storre stader langs den norddstra
kusten. Selekteringen utgick sedan, i grova drag, fran fyra kriterier, varav de som tog sin

utgangspunkt i kundens synvinkel pekas som de klart viktigaste for lokaliseringsbeslutet:

”... hela liksom baktanken med att sdlja fastigheter dr: vad dr det egentligen som gér
omrddet intressant fér kunderna? Det dr ju inte bara vad som goér det intressant f6r oss, utan
varfér ska vi liksom bygga just i Rio Grande do Norte? ... om inte kunderna gillar det sa dr det
ingen idé att vara ddr. SG det férsta var helt enkelt att kolla pa varfér en kund skulle képa en

semesterldgenhet just i Natal och inte i Salvador eller nGgon annanstans.”

Ur ett kundperspektiv var det i synnerhet betraffande tva kriterier som Rio Grande do Norte visade

sig vara Overlagset de andra delstaterna: narheten till Europa och det stabila klimatet:

”... [Natal] dr ndrmaste punkten fran Sydamerika till Europa. Vilket dr vdldigt, vdldigt viktigt.
Annars kan du flyga till Australien, men det tar 20 timmar. Till Natal flyger du pé 7-9 timmar
frdn Europa, sa det var liksom det forsta. Och sen det andra: lika viktigt. Jag menar, samma

sak som att varfér har just Marbella blivit det mest populdra stdllet i Spanien? Det har ju helt
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enkelt Europas bdsta och mest stabila klimat. Ingen vill ju k6pa en semesterligenhet pg ett

stdlle som inte har bra klimat, sa det var liksom punkt nummer tva.”

Utover karaktaristika som ansags var attraktiva ur en potentiell kunds perspektiv visade Rio Grande

do Norte ocksa pa karaktarsdrag vilka betraktades som attraktiva ur eget perspektiv:

”... det fanns mycket tomter till salu. Om man ska etablera sig och bygga i flera Gr sa vill man
inte ga in i en marknad ddr det finns 10 tomter kvar och sG om ett ar dr alla marker salda. Vi
visste att i Natal finns det hundratals tomter till salu. Sa tillgdng pG mark pa lang sikt. Och
sen nummer fyra, vi var inte de enda som investerade ddr. Vi visste att det fanns planer pd
den hdr David Beckham resorten och det fanns massor av andra projekt som var planerade.
Vi visste att direkt de hdr stérre féretagen far sina licenser s kommer det att ske enorma

marknadsféringskampanjer i Europa som dven hjdlper 0ss.”

4.3.1.2 Tommy om kunder

Tommy anser sig ha en gedigen kunskap om second homes-marknaden och dess kunder. Kunskapen
har han forvarvat pa olika hall: dels personligen genom sina tidiga ar som méaklare med daglig, direkt
kundkontakt och dels genom att, pa senare ar, ta del av olika undersokningar om

konsumentbeteenden, samt genom diskussion med de saljagenter han idag samarbetar med.

Undersdkningar rérande konsumentbeteende &r ett aterkommande tema i intervjun och han faller
ett flertal ganger tillbaka pa olika siffror av vad kunderna efterfragar inom hans omrade. Nar Tommy
beskriver vilka han sag som potentiella kunder vid etableringstillfdllet grundar sig svaret pa en mix av

konsumentundersékningar och egen erfarenhet:

” ... den férsta riktiga konsumentundersékningen om konsumentbeteende, ddr kom det fram
att 2 av 3 kunder som képer fastighet utomlands sa var deras huvudsakliga orsak till att képa
capital growth. ... Det betyder helt enkelt att de vill képa fér ett pris de tycker dr billigt och
sen inom 3-4-5 dr sa vill de sdlja den hdr fastigheten vidare och da fa vdrdestegring i priset
och helt enkelt géra vinst pa det sdttet. Sa att pd sddana hdr emerging markets dr det viktigt

att man har ldga... eller det dr inte bara frdga om billiga priser, vi kallar det fér price points.”

”Storsta delen dr helt klart investerare, men en ganska stor del dr sGdana som dr utprisade
fran de traditionella marknaderna som Spanien. Allt har att géra med férvédntningar och pris.
Om du bara kan ha en produkt som évertrdffar kundernas férvintningar fast det ligger

ldngre bort, Brasilien dr ett bra exempel.”

Pa fragan om det gjordes nagra aktiva forsok att 6ka kunskapen om dem som sags som potentiella
kunder innan foretagsetableringen sa uttrycker Tommy att det mer ar ett |[6pande arbete dar han, i
sin dagliga kontakt, med de agenter som har direkt kundkontakt fragar och for diskussioner rérande

kundernas 6nskemal for att fa feedback och halla sig uppdaterad pa eventuella forandringar.

45



4.3.1.3 Tommy om konkurrenter

Nar Tommy kom till Rio Grande do Norte fanns ett antal aktérer redan pa plats. Som aktiva saddana
pekar han ut Goésta, Sven och tva spanska foretag som sedermera drog sig bort fran marknaden pa
grund av olika problem. Utover dessa papekar han ocksa att han hade kunskap om att andra foretag
planerade projekt. Tommys syn pa huruvida dessa aktorer var, och &r, konkurrenter forefaller dock

vara nagot tvetydig beroende pa vilket synsatt han viljer att se dem ur:

” ... dom féretag som finns i Natal till exempel, de dr konkurrenter, helt klart. De dr direkta

konkurrenter. Men om vi tar det ett steg vidare sG har man inte bara direkta konkurrenter”

Anledningen till detta uttalande finner han i kundbasen. Tommy menar att den typiske kunden i sa
kallade emerging markets i 95 % av fallen inte efterfragan Brasilien specifikt. Istéllet ringer han till en
agent och efterfragar en bra investering. Han mots da vanligen av flera alternativ sdsom exempelvis

Kap Verde och Bulgarien:

”Sa egentligen dr ju dom hdr 95 % storre konkurrenter dn dom som finns i Natal. ... pd lang
sikt dr det egentligen bra att dom [konkurrenterna] dr ddr, fér desto mera reklam ett féretag

gor fér Natal, desto fler kunder kommer ocksad jag att fa i vara projekt.”

Vad det géller aktiva forsok att bredda kunskapen om de aktérer som sags som konkurrenter vid
etableringstillfallet sa ar svaret, likt det rorande kunderna, att det snarare ar en pagaende process dn

ett aktivt val.

“Att bredda vdar kunskap om konkurrenterna... det har vi nog inte gjort mer dn att helt enkelt

félja med vad de sysslar med och félja med deras marknadsféring.”

4.3.2 Etableringen

Den forsta konkreta kontakten med den brasilianska second homes-marknaden togs, som namnts, i
oktober 2006 da man med sitt moderbolag boérjade sélja Sven AB:s projekt. Den handlingen beskrivs
som medveten for att eliminera de risker som han uppfattade att det innebar att ga in pa den hér

marknaden, och ddarmed var det ett forsta steg mot att etablera egen verksamhet i omradet:

”Pa den tiden vettu: vi visste ingenting om hur det fungerar med byggnadslicenser, vi visste
ingenting hur det fungerar med kommissioner, vi visste egentligen inte heller hurdana
fastigheter kunderna i Europa ville ha. Dérfér valde vi Svens projekt som en test-marketing,
ddr vi egentligen gick ut till hela vdrt nétverk och kollade vilka fastigheter som sdlde bést. Sa

det var vart férsta steg.”

Hela forloppet som slutligen ledde fram till etableringen av det brasilianska bolaget beskrivs som en
steg-for-steg-process, dar det aldrig radde nagon tveksamhet om vad det slutgiltiga malet var. Det &r
forst nar man borjar bygga egna projekt som de stora pengarna borjar komma in, menar Tommy, och
for att na dit var man tvungen att ga genom delmal. Testmarknadsforingsprojektet var det forsta av

dessa steg och med en lyckad utkomst av denna gick man vidare mot nasta delmal som bestod i att
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gora ett helt eget projekt, men med finansiering fran tredje part. Det var alltsad i detta steg man
startade det brasilianska bolaget i september 2007. Med 6verskottet fran det andra delmalet var

planen sen att ta sig till det tredje och slutgiltiga steget: att bygga egna projekt med eget kapital.

Aven om mal fanns med i bilden sa satte man aldrig upp fasta finansiella mal vid starten av det
brasilianska bolaget. Dock gjordes berdkningar med det sa kallade “test marketing-projektet” som
grund:

”Vi gjorde egentligen allt pd basen av vdr férsdljning fran Projekt Sven. ... Efter férsta dret
skulle féretaget ha haft 1 miljon Euro i kassan och med de pengarna skulle vi sen ha képt

mark och gjort vdra egna projekt.”

Vil igangsatt borjade "Tommy AB” att utforma sitt forsta projekt. Valet av mark fér det brasilianska
bolagets utgick, enligt Tommy, ifran tva kriterier av praktisk natur. Vid tillfallet fanns mycket mark att

vélja pa, men fa av dessa saldes med byggtillstand:

”... dom flesta tomterna har inga byggnadstillstdnd utan du mdste igenom hela den hdr
processen som kan ta allt fran ett till tva ar for att fa byggnadstillstdnd. Och det som vi inte
ville var det att vdnta i tva dr. ... Vi fick den hdr fulla licensen pa fyra mdnader. Sa att det var

liksom det viktigaste.”

For det andra gav den aktuella markagaren optionen att avbetala marken under en langre tid.
Tillsammans 6ppnade det upp for mojligheten att borja sdlja fastigheter innan marken till fullo hade
betalats, vilket féljaktligen kunde mojliggéra en avbetalning av marken med slutkundens kapital.
Detta ansags mycket fordelaktigt och kom darmed att vara av avgérande betydelse for valet av exakt

lokalisering inom delstaten.

Hur marken sedan skulle exploateras mer specifikt ar nagot som leder Tommy tillbaka till en lang
diskussion rérande marknadens natur och de kunder de vander sig till. Med utgangspunkt i sina
tidigare erfarenheter, kundundersokningar och test-projektet, hade Tommy en grund vilken helt fatt
bestamma fastighetskomplexets utformning, bade vad det géller antalet fastigheter, fordelningen

mellan lagenheter och villor, samt fastigheternas storlek:

”Stérsta orsaken till varfér man képer dr det som engelsmdnnen kallar for capital growth.
Det betyder helt enkelt att de vill k6pa fér ett pris de tycker dr billigt... ndr vi designar sa leker
vi med siffrorna... Sa till att bérja med sa hade vi till exempel vissa hus som var 150 m2 stora
och da sdg vi att priserna gick upp till 250 000-280 000 euro. Sa vi visste att om vi ska ha 3-
sovrumsvilla sG mdste vi helt enkelt ha priset ner till 200 000 euro, annars kommer helt enkelt
ingen att képa. Sa vi gick helt enkelt ner i storlek sa@ Idngt att priset gick under 200 000 euro.
... Det var liksom exit price som var basen bakom designen, for det dr ingen idé att designa

ndgonting om inte kunden dr beredd att betala de priserna man vill ha for det.”

47



4.3.3 Nuldgesanalys
Nar Tommy pratar om den utveckling som skett pa second homes-marknaden i Rio Grande do Norte
sedan han sjalv borjade 6vervaga ett intrade, sa rader det ingen tvekan om att han ser sig sjalv som

en starkt bidragande orsak till densamma:

“Ndr vi bérjade sdlja sG fanns det vissa smd engelska féretag som hade ndgra jdtte-,
jdttesma projekt, men det var vdldigt amatérmdssigt gjort. SG vi var faktiskt det férsta
foretaget som lanserade Natal i England och Irland. Ndér vi bérjade sdlja sd visste ingen var
Natal Idg, de hade liksom ingen aning om det. Det var vi som kérde in hela konceptet med
Natal. ... SG att utan vidare kan man sdga att vi har varit med och skapat marknaden, men
fortfarande sa dr marknaden totalt ny. Det kommer ta minst fem dr férrdn man kan séga att

marknaden bérjar bli lite, lite mer etablerad.”

For de som nu kommer in pa marknaden tror Tommy att situationen ar nagot annorlunda. Varfor sa
ar fallet ar inget som behandlas djupgaende, men Tommy uttrycker att den affairsmodell de sjélva har
anvant, med foérsaljning av andras projekt, ar inget man kommer att se mer av. De som kommer att
komma in nu ar, enligt Tommy, stora féretag med mycket kapital bakom sig och med det kommer
man inte att behéva ga samma vag som "Tommy AB”. Med mer kapital kan man vilja vilken mark

man vill och sedan ga igenom tva ars licensiering innan man borjar sélja.

| en mer personlig tillbakablick beskriver Tommy sitt sociala kontaktnat i Rio Grande do Norte som
begransat vid intradet och av tvetydig betydelse. Som namnts var sourcingen av Svens projekt den
forsta kontakten med marknaden och Sven pekas ut som en viktig orsak till att man fick en bra start.
Aven Svens advokat var en person som man tog hjilp av vid starten. Dessa personer forefaller ha
underlattat Svens etablering da han vid ett tillfalle sdger att de var "egentligen tack vare dem som vi
kom in i Brasilien”. Samtidigt satter han vid ett annat tillfdlle en nagot mindre betydelse vid deras

roller:

”... skulle det inte vara Svens projekt sd skulle det ha dréjt... vi skulle ha bérjat, men det skulle

ha dréjt mycket Idngre, vi skulle inte ha fatt en lika bra start”

Vad géller det specifika tillvagagangssattet Tommy valde ar det inget han, om han hade haft
mojligheten, skulle ha dndrat . Istdllet hanvisar Tommy till de speciella, begransande, omstandigheter
han stod infor vid tillfallet:

”... tillvégagdngssdttet var egentligen aningen bestdmt i férvdg, vi hade inte 2 miljoner euro
att képa en tomt fér. Vi bérjade utan pengar och helt enkelt mdste du marknadsféra ndgon

annans projekt tills du har pengar.”

Vad galler valet av omrade och affarsverksamhet rader det, for Tommy, ingen tvekan om att det var
det ratta. Att etableringen sammanféll med en tid av ekonomisk nedgang ar ndagot Tommy menar att

ingen hade kunnat forutspa och han skulle inte ha gjort nagra andra val idag.
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5. Analys
I analyskapitlet kommer  Sarasvathys effektualitetsteori  analyseras  utifran de  sju
differentieringskategorier som Gterfinns under punkt 3.5.2 i teorikapitlet. Denna analys tar dven sin

utgangspunkt fran den, i kapitel 4, atergivna empirin.

5.1 Analys utifran Sarasvathys sju differentieringskategorier

Nedan aterfinns en genomgang av de sju differentieringskategorierna dar respektive respondent
beaktas och jamférs med vad som kdnnetecknar effektualitet samt kausalitet samt vad som ligger till
grund for respektive kategori. For att underlatta lasarens forstaelse presenteras vid boérjan av varje
underrubrik respektive differentieringskategoris enskilt. | slutet av varje underrubrik presenteras
dven en figur betrdffande hur de olika kandidaterna forhaller sig till de kausala och effektuella

processerna.

5.1.1 Vad som ar givet
Vad som var givet for vara tre respondenter dr nagot vi sokte svara pa bade genom att stélla direkta
fragor rérande deras mal, men som ocksa kunde utldsas indirekt genom att tolka varje respondents

historier betraffande deras bakgrund.

Vad som ar givet

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:

Effekten Medel eller nagra verktyg

Tabell 2: Kausalitet kontra effektualitet — vad som &r givet, (Sarasvathy, 2001)

Trots att GoOsta tva ganger stélls infor fragan om hans mal med verksamheten, lyckas han inte pa ett
klart satt specificera vad som efterstravades. Istdllet kommer Gosta in pa en lang monolog rérande
livskvalité och den langa trevande process som till slut ledde fram till att ett markkop majliggjordes. |
hans fall var det givet att den brasilianska livsstilen och miljon var mer tilltalande dn det svenska
affarslivets stress. Med utgangspunkt i detta och sina tidigare erfarenheter tog Gostas resonerande
rorande verksamhetsstart sin utgangspunkt. | ndsta steg ser Gosta en 6kande turism till Rio Grande
do Norte, vilka han tror sig pa nagot satt kunna dra nytta av. Att saga att effekten var given far dock
anses vara tvivelaktigt da den ovan ndmnda 6nskan att 6ka livskvaliteten snarare uppfattas som en
orsak utifran vilken ett sokande av olika verksamheter tog sin borjan. Daremot finner vi
aterkommande bevis for att det givna var mer av effektuell natur da han i intervjun gang pa gang
aterkommer till att vad han utgick ifran var sig sjilv, sina tidigare kunskaper, vad han kunde

astadkomma och det han trodde pa.
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| forhallande till Gosta forefaller Svens resonerande ligga nagot mer at det kausala hallet, da det for
honom star klart att den effekt han vill uppna ar personlig rikedom. De medel och verktyg som stod
honom for handen innan etableringsbeslutet ar dock for den sakens skull inte pd nagot satt
betydelselosa. Som han sjalv uttrycker det sd ar det mycket tack vare den egna erfarenheten fran
Spanien och intresset for branschen som Sven initierade sitt resonemang rérande etablering. D3
bada processerna férekommer och deras inbordes vikt ar svar att sia om, finner vi det komplicerat att

definiera Svens resonemang.

Tommy, a sin sida, ar helt pa det klara med vilken effekt han vill uppna med sin etablering. Han ska
borja bygga egna projekt med egna pengar och for att uppna det maste han ga igenom vad han
beskriver som en steg-for-steg-process. Denna effekt ar, enligt Tommys utsago, given redan innan
den forsta kontakten tas med den Brasilianska second homes-marknaden. Givetvis sa ar valet ett
som, dven har, star pa grund av de medel och verktyg han besitter. Dock ser vi, i jimférelse med de
tvd ovriga respondenterna, en klar gradskillnad i hans satt att uttrycka ett precist mal med

verksamheten.

5.1.2 Urvalskriterier vid beslutsfattande
Fragan om vilka kriterier som anvands vid beslutsfattande &r, i var mening, nagot som ar direkt

avhiangig ovanstaende diskussion rérande det givnas natur.

Urvalskriterier vid beslutsfattande

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:
Hjalper till att valja mellan medel Hjalper till att valja mellan
for att uppa given effekt plausibla effekter som kan

skapas med medel

Urvalskriterier baseras pa forvdantad | Urvalskriterier baseras pa
avkastning acceptabel risk eller den kostnad

som man har rad med

Effektsberoende: Val av medel ar Aktorsberoende: Givet specifika
drivet av de karakteristika den medel dr valet av effekt drivet av
effekten som skall skapas har samt aktorens karakteristika och

av entreprencérens kunskap om dennes formaga att upptacka

plausibla medel och anvanda osakerheter

Tabell 3: Kausalitet kontra effektualitet — urvalskriterier vid beslutsfattande, (Sarasvathy, 2001)
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| Gostas fall sa forefaller, som tidigare namnts, medlen i storre utstrackning an effekten varit givna.
Detta aterspeglar sig i de urvalskriterier han sager sig ha anvant sig av. Besluten som Gosta tagit ar
flera, exempelvis bestimmer han sig till att bérja med att etablera sig i Brasilien, i nasta steg for Rio
Grande do Norte, den norra kusten och slutligen for att bygga en viss typ av komplex pa en specifik
landbit. Oberoende av vilken del i denna beslutstrappa vi befinner oss forefaller Gostas svar i
generella drag ge stod for att de urvalskriterierna han anvéant sig av dr huvudsakligen av effektuell
natur. Som namnts utgar han, i alla instanser, fran egen kunskap, erfarenhet och personlig kinnedom
och utifran dessa kriterier borjar s6kandet efter plausibla effekter som kan skapas. Det resulterar i att
han i boérjan av processen undersoker andra verksamhetsomraden sasom export- och
importmojligheter och sékandet gar ocksa 6ver vida geografiska omraden. Val pa plats i Rio Grande
do Norte inser han att platsen tilltalar honom: ”jag f6ll pladask”, och darigenom fylldes de personliga
kriterier han utgar ifran och ett etableringsbeslut togs. Gosta ser vidare att turismen ar pa framfart
och sammankopplat med sin egen tro pa omradet ar han utrustad med medel som leder det fortsatta
sokandet efter plausibla effekter. | Gostas fall mynnar detta ut i det specifika beslutet att bygga en

“resort” som kan erbjuda européer en kansla av livskvalité.

Vad det galler urvalskriteriernas relation till risk och avkastning faller Gostas resonerande aterigen
tillbaka pa den starka Overgripande tron pa sin egen erfarenhet och sin egen férmaga. Kalkyler och
"djuplodande analyser” gjordes, men de anvandes framforallt externt mot potentiella investerare
snarare dn som en grund for eget beslutsfattande. Gosta sag helt enkelt inget vérde i att reflektera
over varken forvantad avkastning eller risk, han hade en “ryggmargs-feeling” och utifran denna

eliminerades, i hans mening, betydelsen av sadana kalkyleringar och resonemang.

Nar det galler Sven sa ar fynden gallande urvalskriterier liknande de rérande det givnas natur. Sven
vet att han vill bli rik och han har erfarenheter, kunskaper och kontakter inom branschen som han
trodde kunde hjilpa honom att uppnéa den effekten. Overlag &r uppgiften att finna en klar skiljelinje
eller utrona att storre fokus lagts pa det ena eller det andra nast intill omojlig utifran Svens historia.
Nar han sjalv sager sig ha uppfattat affarsmojligheten pa massan i Oslo blir den naturliga fragan om
detta gjordes utifran kriteriet att bli rik eller om det framst valdes utifran vem han var, vad han visste
och vilka han kdnde? Inga svar som Sven ger i intervjun gor det mojligt att utldsa att kriterierna skulle
ha varit mer hanforliga till den ena eller den andra kategorin och i grund och botten finns ingen
anledning att tro att sa skulle ha varit fallet. Som diskuterades i teorikapitlet ar tvetydiga preferenser
ett av grundantagandena i Sarasvathys modell och med accepterandet av dess existens bor de
potentiella svarigheterna med att strikt forsoka klassificera de bevekelsegrunder vilka bildar

urvalskriteriers fundament framsta sjalvklara.

Fran att affairsmojligheten har uppmarksammats fortsatter Svens historia pa samma tvetydiga vag.
Vad géller valet av just Rio Grande do Norte sa grundar det sig i att foretaget pa mdassan redan
etablerat sig med framgang pa den marknaden. Samtidigt sdger han att det till viss utstrackning
faktiskt gjordes en jamforelse med Ovriga delstater han kdnde till i landet, men att valet till slut foll pa
Rio Grande do Norte da delstaten, pa grund av sin karakteristika, troddes kunna attrahera

skandinaviska kunder. Huruvida valet framst gjordes med utgangspunkt i Svens karakteristika, till
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exempel i form av kontakter och kinnedom om den skandinaviska marknaden, eller om valet foll pa
Rio Grande do Norte for att det ansags vara det basta medlet fér att uppna rikedom, ar svart for oss
att sdga. Precis som ovan sa finns dock ingen anledning att tro eller anta att de tva typerna

urvalskriterier verkade atskilda ifran varandra.

Vad géller huruvida urvalskriterierna grundade sig pa acceptabel risk eller férvantad avkastning ar
Svens svar liknande de Gosta ger. Det fanns vid tillfallet for etableringen en sadan stark tro pa att
verksamheten skall lyckas att det anses oviktigt att resonera omkring forlust och rérande framtida

avkastning gors vissa berdakningar, men ingen storre vikt satts vid dessa.

For att utréona Tommys urvalskriterier tar vi oss tillbaka till borjan av hans historia vilken han sjalv
hénvisar till och den tidpunkt da han akte till Brasilien som utbytesstudent. Hir menar Tommy sjalv
att han skaffade sig erfarenheter vilka goér att han senare uppmarksammar Brasilien som ett
potentiellt land att etablera sig i. Tommy namner att det ar finansiellt attraktivt att bygga egna
projekt och dér faller Brasilien in som en perfekt kandidat for att kunna ta sig till det malet. Detta
skulle kunna tolkas ur tva synvinklar: antingen kan de kunskaper Tommy hade fran bade Brasilien och
fastighetsbranschen ses som de medel han har att tillgd och en effekt som kommer ut av detta ar
mojligheten till finansiell vinst, eller sa kan effekten att bygga egna komplex, vilket i slutdndan kan ge
finansiell vinst, ses som given och Brasilien kommer, pa grund av tidigare erfarenheter, upp som ett
bra medel for att na denna effekt. Vi har i féregdende avsnitt redan specificerat att var tolkning féljer
den senare av dessa tva linjer. Anledningen till detta finner vi i Tommys satt att sjalv beskriva
upprinnelsen till etableringen i Brasilien. Landet sags sta sig battre i jamfoérelse med andra lander han
tidigare arbetat med, priserna Iag pa den nivan att en etablering med sma medel var majlig och Rio
Grande do Norte prickade in alla punkter man behover for att lyckas pa marknaden. | och med detta
uttalande tolkar vi det som att kriterierna framst har tagit sin utgangspunkt i att uppna given effekt
och att Brasilien dar har representerat ett attraktivt medel. Pa grund av de tidigare erfarenheterna av
landet ar det dock givetvis ingen tillfallighet att just Brasilien valts, men skall sarskilt vikt laggas vid

nagon av de tva kategorierna sa tolkas Tommys svar ligga narmare den kausala skalans kriterier.

Efter valet av Brasilien och Rio Grande do Norte beskrivs urvalskriterierna som ligger till grund for
Tommys etableringsbeslut pa ett klart och strukturerat satt. | den forsta kontakten med marknaden
anser Tommy att risken ar for hog for att direkt ge sig in som en skapande aktér och da anvands
istdllet ett annat projekt for att testa marknaden. Detta ses som ett klart och tydligt bevis pa att
urvalskriterierna i ett tidigt stadium baserar sig pa acceptabel risk. Val framme vid det egna
etablerandet finner vi dock att fokus forskjutits mot att fokusera pa forvantad avkastning och
berakningar fran testprojektet bildar istallet grunden i beslutet om huruvida det ar attraktivt att ga

vidare till nasta steg.

Genom hela processen ar han klar éver vilken effekt han efterstravar och de delsteg han satter upp
skall alla verka som medel mot att uppnd densamma. Han beskriver det sjalv i termer av att
"tillvdgagangssattet var egentligen aningen bestamt”, vilket vittnar om att de urvalskriterier man
utgatt ifran ar fixerade av den effekt som efterstravas.
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5.1.3 Ansprakstagna kompetenser

Da vi inte sjalv har bevittnat vara respondenters handlande blir vi, i arbetet med att utrona deras
ansprakstagna kompetenser, tvungna att forlita oss pa deras egna beskrivningar av sina handlingar
och deras syn pa vilka kompetenser de besitter och har anvéant sig av. Svaren till dessa fragor star att
finna bade i I6pande beskrivningar om hur man handlat ndr man mots av olika situationer och i mer

specifika fragor rérande synen pa den egna kunskapsbasen och dess relevans.

Ansprakstagna kompetenser

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:

Utmarkta for att utnyttja kunskap Utmarkta for att utnyttja

osakerhet och eller

eventualiteter

Tabell 4: Kausalitet kontra effektualitet — ansprakstagna kompetenser, (Sarasvathy, 2001)

Gosta beskriver sjélv sina kunskaper fran utbildningen som grundstommen i de kompetenser han har
anvant sig av. Genom denna grund menar han att han lart sig “6ppna 6gonen” och insett vikten av
att “goéra sin hemlaxa”. Betydelsen av att ta reda pa-, och utnyttja, information ar ett aterkommande
tema i Gostas beskrivningar och han namner att turiststrommar, antal flyg och delstatens politiska
struktur har undersokts. Dock gors inga forsok att pa att ta reda pa mer om den bransch han skulle
verka i, trots att han saknade tidigare erfarenhet. Istéllet forefaller, som tidigare namnts, de beslut
som tas huvudsakligen basera sig pa personliga preferenser och évertygelse. Om hans kompetenser i
att séka och utvardera information for att klargora vilken situation han stod infér har varit avgérande
betydelse dr ddrmed osdkert. Att sa skulle vara fallet kan ifragasattas utifran observationen att Gosta
sjalv beskriver handelseférloppet i ordningen att han forst fastnade for Rio Grande do Norte och da
tog etableringsbeslutet, for att i ndsta steg ga vidare och klargdra situationen med hjalp av sina

kartlaggande kompetenser.

Dock tycker vi oss se betydande bevis pa att Gosta i stor utrdckning forefaller vara bekvam med att
hantera osdkerheter och eventualiteter. En tydlig signal pa att Gostas ansprakstagna kompetenser ar
av effektuell natur kan tolkas utifran hans egen bedémning av sina detsamma: ”Jag kan ga o6ver berg
for att klara av nagonting. Jag har ett javla talamod och det visste jag att det kravdes i det har landet.
Det ar manga som inte klarar av det pa grund utav att de inte har talamodet”. Stodet aterfinns ocksa
i hans beskrivningar om hur han handlat i métet med olika osdakerheter och eventualiteter. Ett bra
exempel ar den process i vilken Gosta soker efter en landbit att investera i. Trots att Gosta har lagt
ner mycket arbete pa att finna en mark som han uppfattar som optimal och dven lyckats attrahera
riskkapital for att genomfora sin idé, sa finner han inget problem i att “sdga upp hela skiten och
skicka tillbaka pengarna” nar de inblandade manniskorna inte gar val ihop med Gdstas perception av

hur han vill ga tillvaga. Vid ett senare tillfalle lyckas Gosta binda till sig en ny partner som, nar han
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terigen lyckats attrahera riskkapital, sdljer marken till en annan kdpare. Aven vid denna eventualitet

gar Gosta vidare utan att forlora fokus eller avvika fran sin 6vertygelse.

Sven har, till skillnad mot Gosta, ingen hogre utbildning utan hanfér de kompetenser han besitter till
att han har gatt "the hard way”. Han tror inte att en formell utbildning skulle ha férsett honom med
battre verktyg for sitt entreprendriella handlande da det viktiga, i hans mening, inte &r kompetenser
att hantera kunskap med, utan att ge sig ”... ut och testa, ut och vaga och bita sig i”. Att han ar i
besittning av kompetenser som ar lampade for att hantera resultaten av ett sadant tillvagagangssatt
finner vi ocksa flera bevis for i hans historia. Ett mycket bra exempel ar nér Sven ser att det finns
efterfragan for fler villor an de 32 fastigheter han initialt planerat. Trots att det innebadr enorma
forandringar pa alla variabler i projektet, inklusive Svens egen roll i det samma, viker han utan storre
overviaganden snabbt av fran den initiala planen och utvidgar projektet till att inkludera 341

fastigheter och avsevart fler faciliteter.

Tommy menar att hans hogskoleutbildning har férsett honom med en utdkad kunskap att kunna
analysera mojligheter. Det gor att man inte bara “gar blint in och bérja springa” utan att man gor
klara affarsplaner betrdffande sina mojligheter och de eventuella hot som foreligger. Som Tommy
beskriver det har alla beslut av betydelse baserats pa att information samlats in, Gvervagts och
analyserats. Har ser vi en klar skillnad mot till exempel Sven som arbetar efter tanken att det bara ar
att bege sig “ut och testa” och sedan far man hantera de eventualiteter som resulterar fran det
angreppssattet. Tommy tar ett annat angreppssatt dar han istdllet anvander sina kompetenser for att
utoka kunskapen om situationen, vilket i sin tur minimerar behovet av att handskas med osdkerheter
och eventualiteter. Anvandandet av ett testprojekt ar aterigen ett bra exempel. | generella drag
avviker Tommy aldrig fran den plan som satts upp och om den beskrivna bristen pa eventualiteter ar
ett resultat av hans angreppssatt och kompetenser att hantera kunskap eller av mer exogen natur ar,

givetvis, svart for oss att sia om.

5.1.4 Relevanskontext
Naturen pa den relevanta kontext i vilken vilka vara respondenter anser sig ha verkat i r en analys
som i var mening, per definition, dr aktorsberoende och féljaktligen kommer var analys att ta sin

utgangspunkt i deras egen uppfattning av densamma.
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Relevanskontext

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:

Mer frekvent ndrvarande i naturen Mer frekvent ndrvarande i
och ar mer anvandbart i statiska, manskliga handlingar och har
linjdra oberoende miljoer explicita antaganden om
dynamiska, ickelinjara och

ekologiska miljoer

Tabell 5: Kausalitet kontra effektualitet — relevanskontext, (Sarasvathy, 2001)

Diskussionen ar i stort en fortsattning, eller komplement, till den analys som gjordes i avsnittet ovan.
Detta da forutsattningarna for att anvanda kompetenser for att utnyttja kunskap i storre grad
forutsatter att det gar att ta reda pa nagot om framtiden och en statisk, linjar oberoende miljé kan
havdas underlatta det atagandet (jfr. Knights definition av risk). Att istdllet anvdnda sig av
kompetenser som ar utmarkta for att utnyttja eventualiteter gar troligare i linje med en uppfattning

om att den relevanta kontexten ar dynamisk och icke-linjar.

Gostas syn pa den kontext han har verkat i framkommer till viss del ndr han reflekterar 6ver hur
forutsattningarna har forandrats sedan han sjalv etablerade sig. Han menar att de som idag gar in pa
marknaden kommer till mer mogen marknad i och med att det idag finns redan etablerade aktorer
som man kan férhalla sig till och nischa sig utifran. Det tolkas av forfattarna som att miljon, som
Gosta uppfattar den, har gatt ifran en vara mer dynamisk till att bli mer statisk i sin natur. Som redan
redogjorts for, ar det relevanta i denna kontext att koncentrera sig pa sina egna handlingar snarare
an att anpassa sina handlingar till en av naturen bestamd kontext. Stod finner vi bland annat i det
faktum att han inte tar nagon storre hansyn till vad varken den europeiska second homes-marknaden
eller hur hans konkurrenter handlar. Istdllet sdger han att "det ar upp till mig att gora ett bra

projekt”.

Sven behandlar dven han marknadsutvecklingen. | denna beskrivning framgar det klart hur den miljo
han verkar i har kommit att bli mindre dynamisk till sin natur i och med hans eget arbete och nya
aktorers intraden. Vid den tidpunkten han sjalv etablerade sig menar Sven att varken han eller ndgon
annan visste nagonting, medan de som idag etablerar sig kan dra nytta av det arbete han sjalv gjort.
Huruvida den relevanta kontexten anses vara de egna handlingarna eller en av naturen given ar dock
svarare att svara pa. Detta beror i Svens fall pa att en stor del av den relevanta kontexten inte bara ar
narvarande i Brasilien, men ocksd i Skandinavien dar han ser sina huvudsakliga kunder. Aven om den
forsta uppfattas som dynamisk sa anses den senare vara av mer statisk och linjar natur. En stor del av
handlandet tar namligen sin utgangspunkt i att efterfragan pa den skandinaviska marknaden &r sa
stark att hur Sven handlar i Brasilien ar av mindre betydelse. Samtidigt ser han den brasilianska

marknaden som hogst dynamisk och dér fick han “helt enkelt lita mycket pa sig sjalv och bara kora”.
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Den relevanta kontexten far, i Svens fall, darfor anses vara tudelad med ett ben i vardera av

Sarasvathys kategorier.

Tommys tillbakablick behandlar i storre utstrackning de forandringar som skett pa den europeiska
marknaden till foljd av hans eget intrdde an férandringarna pa den lokala marknaden i Rio Grande do
Norte. Vad det géller graden av dynamik vid sitt eget intrdde menar Tommy att han vid den forsta
kontakten med marknaden inte visste nagonting om ”“hur det fungerade”. Genom testprojektet
skingras dock en stor del av den osdkerheten om hur den marknaden i Rio Grande do Norte fungerar
och kunskap om den europeiska kundmarknaden pastar han sig redan ha gott om. Tommy ger alltsa
sjalv bilden av att han vi det har tillfdllet vet vad han ger sig in pa, men huruvida det kan likstéllas
med att han uppfattade den relevanta miljon som icke-dynamisk &r inte sjalvklart. | jamférelse med
ovriga tva respondenter finner vi dock starkare stod for att den uppfattade relevanta kontexten i
Tommys fall ligger ndrmare det kausala. Tommy sager sig, som sagt, veta vad han ger sig in pa och
med denna kunskap som grund gors sedan en relativt rigid plan over det framtida handlandet. Ett
sadant specificerat och framtidsinriktad handlande skulle vara att betrakta som hdgst paradoxalt om
han samtidigt betraktade den relevanta miljon som hogst dynamisk och beroende av hans egna

handlingar.

5.1.5 Det okdndas natur
Om en process fokuserar pa de forutsagbara aspekterna av en osaker framtid ar den att betrakta som
en effektuell process. Motsatsen till detta ar enligt Sarasvathy den effektuella processen vid vilken vi

fokuserar pa de kontrollerbara aspekterna av en oférutsagbar framtid.

Det okdndas natur

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:

Fokuserar pa de férutsagbara Fokuserar pa de kontrollerbara

aspekterna av en osaker framtid aspekterna av en oforutsagbar
framtid

Tabell 6: Kausalitet kontra effektualitet — det okdndas natur, (Sarasvathy, 2001)

Vad géller denna studies respondent Gosta ger han, betrdffande hans kontakt med kunderna, uttryck
for att han inte forsoker kontrollera framtiden da han inte vet nagonting om densamma. Detta da
han sager att han utgick fran sig sjalv och sina behov vid fragan om vad han faktiskt visste om vad
hans kunder efterfragade. Gosta resonerande ar foljaktligen utifran detta uttalande att betrakta som
att det fokuserar pa de kontrollerbara aspekterna, det vill siga hans egna behov, av en osaker

framtid, det vill sdga vad kunderna kommer att efterfraga.
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Gosta gor dven gallande att han vid sin etablering i Brasilien sdkte igenom varje strandby efter ett
[ampligt omrade att etablera sig vid. Om vi gor en jamforelse av detta pastadende med Sarasvathys
kock-liknelse kan Gostas letande efter lamplig lokalisering for sin entreprendriella verksamhet
likstdllas med kockens letande efter koksgerad och ingredienser i det fall dér han far ta vad som finns
honom for handen. Vad detta innebar ar att det som gar att kontrollera ar vilka koksgerad, eller
strandbyar, som kan vara av intresse att anvanda sig av for att uppna ett visst resultat men det gar
inte att forutsaga detta. Vad som inte heller later sig goras ar att forutsiga framtiden eftersom den &r
fundamentalt okdnd. Gosta kan till exempel inte, tillféljd av bland annat bristande erfarenhet,
kalkylera bort genom olika skattningar av sannolikheter mojligheten att turister etablerar sig pa plats
A, Beller C.

Vad géller respondenten Sven menar vi att hans satt att resonera ar svart att klart definiera som
antingen kausalt eller effektuellt. Sven gor till exempel gallande att han vid sin etablering visste vad
kunderna ville ha, men att framtiden ar osdker sa till vida att han inte vet vilka som kommer att
intressera sig av hans projekt. Det ar i var mening pa grund av detta som Sven vid sin byggnation
valjer att satsa brett och bygga en rad olika typer av hus. Vad detta innebar ar att Sven anser sig
kunna skatta kundernas preferenser men inte sa val att han kan till fullo forlita sig pa denna
skattning. Det foreligger foljaktligen risk och inte Knightiansk osdkerhet. Svens resonerande tycks
darfor, i var mening, vara baserat pa de forutsdgbara aspekterna, kundernas framtida 6nskemal, i en
osdker men icke oférutsdgbar framtid, da Sven ej till fullo vet vilka som kan komma att intressera sig

for hans projekt .

Vad galler Tommy och differentieringskategorin det okdndas natur ar detta ett aterkommande temai
var intervju med honom. Detta tar sig uttryck i att Tommy bland annat Iatit utféra undersokningar
rorande konsumentbeteende och efterfragan samt att han flertalet ganger faller tillbaka pa olika
siffror fran dessa undersokningar. Ett exempel pa detta ar vid fragan vilka som ansags vara de
potentiella kunderna vid etableringstillfallet dar Tommys svar tar sin utgangspunkt i en blandning av
konsumentundersékningar men dven i egen erfarenhet. Innebdrden av detta ar att Tommy i sitt
resonerande har ansett sig kunna fokusera pa de férutsdgbara aspekterna, vad kunderna kommer att

efterfraga, i en osaker framtid. Tommy har saledes inte betraktat framtiden som oférutsagbar.

5.1.6 Underliggande logik

Vad galler den underliggande logiken som studiens tre respondenter anvant sig av utgar kausalt
resonerande enligt Sarasvathys tabell utifran att i den utstrackning vi kan férutse framtiden kan vi
kontrollera den. Den effektuella motsvarigheten utgar i sin tur fran att i den utstrackning vi kan
kontrollera framtiden har vi inget behov av att forutsdga den. Vad detta innebér for denna studie ar
att vi soker forsta hur mycket de enskilda entreprenérerna faktiskt visste om till exempel sina kunder,

konkurrenter eller om marknaden och hur de utifran denna kunskap resonerade.
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Underliggande logik

Vid en kausal process: Vid en effektuell process:

| den utstrackning vi kan forutse | den utstrackning vi kan

framtiden kan vi kontrollera den kontrollera framtiden behover vi
inte forutsdga den

Tabell 7: Kausalitet kontra effektualitet — underliggande logik, (Sarasvathy, 2001)

| Gostas fall tar den underliggande logiken sig uttryck nar han gor géllande att han hade ett behov av
att arbeta med de utlandska turisterna som kom till Natal. Darefter skulle det pa sikt bli intressant for
besuttna personer fran sddra Brasilien. For Gostas del ar det pa det viset att hans preferenser &r
tvetydiga da han efterstravar livskvalité vilket ar ett forhallandevis diffust begrepp. Vidare sa
foreligger det genuin osdkerhet da det for Gostas del ar omajligt att rakna fram sannolikhet for att
turister samt, i ett senare skede, formogna brasilianare skall kdpa second homes i Natal.
Implikationen av detta ar att Gosta inte kan forutse framtiden i nagon storre utstrackning och
foljaktligen kan han inte kontrollera densamma. All typ av forutsdgelse &r inte annat an en
kvalificerad gissning i Gostas fall. Vad Gosta daremot kan soka gora, och som han ocksa gor, ar att
genom sitt resonerande och beslutsfattande kontrollera framtiden. Det dr detta som han gor nér han

talar om att “gora sin hemlaxa” och utgar fran sig sjalv vad géller vad kunderna vill ha.

Vad giller respondent Sven ar bilden &n annan en den som GoOsta malar upp. Svens omfattande
kunskap om kunderna sedan hans tid i Spanien och det faktum att han hade ett klart mal, rikedom,
gor att han ansag sig kunna forutsaga framtiden pa ett annat satt &n Gosta, som var ny inom second
homes marknaden. Att Sven dessutom var den enda av respondenterna som inte hade
eftergymnasial utbildning och som menade att det enda sattet att ga tillvdga pa ar att ga ut och testa,
vaga och forlita sig pa sin tro pa det man gor, forstarker ytterligare denna bild. Det eftersom detta
innebdr, enligt Sven sjalv, att erfarenhet ar det som gor framtiden forutsagbar och darigenom
kontrollerbar. Knightiansk osakerhet foreligger foljaktligen inte for Sven som ett resultat av den

erfarenheten han besitter.

Sven ger ytterligare uttryck for sin underliggande logik nar han talar om konkurrenterna. Detta da
Sven holl uppsikt 6ver sina konkurrenter men ansag sig inte ha behov av att bevaka dem narmare
eftersom det fanns utrymme for alla aktorer. Det som vi menar kan forstas av detta ar att Sven inte
hade ett behov av att forutse sina konkurrenters handlingar, men ddarmed inte sagt att han inte
kunde gora detsamma. Vad som kan konstateras vad géller Svens underliggande logik ar foljaktligen
att han tillfoljd av huvudsakligen sina férkunskaper inom second homes-industrin har haft ett

resonerande som utgatt fran att det gar att forutsaga och kontrollera framtiden.

Respondent Tommy & sin sida ger uttryck for en underliggande logik som i var mening ar att betrakta
som ett mellanting mellan de andra tva respondenternas. A ena sidan gér Tommy géllande att han

sokte bredda sin kunskap om sina konkurrenter och kunder i en pagdende process, a andra sidan gor
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han géllande att han vid intradet pa marknaden i Natal inte visste nagonting om hur allting fungerade
och att han darfér anvénde sig av Svens projekt som jamforelse eller testobjekt. Vad som ar extra
intressant ar att Tommy hade tidigare kunskap om fastighetsbranschen och nya marknader. Det som
kan utronas utifran detta menar vi ar att Tommy, sina erfarenheter till trots, inte i ndgon storre
utstrackning kunde forutse framtiden. Det var helt enkelt inte mdjligt att skatta olika scenarier. Vad
Tommy daremot kunde gora utifran sina erfarenheter var att sdka kontrollera framtiden och ett

exempel pa detta ar att han anvander sig av Svens projekt som ett testobjekt.

5.1.7 Utfall
Vad giller differentieringskategorin utfall menar denna att vi kan skilja mellan kausalt och effektuellt

resonerande genom att titta pa vad som blir resultatet av entreprendrers resonerande samt

handlande.
Utfall
Vid en kausal process: Vid en effektuell process:
Marknadsandel i existerande Nya marknader skapas genom
marknader genom allianser och andra kooperativa

konkurrenskraftiga/tavlingsinriktade | strategier.

strategier

Tabell 8: Kausalitet kontra effektualitet — utfall, (Sarasvathy, 2001)

Vad galler kategorin utfall gor respondent Gosta géllande att det fér hans del handlade om att skapa
nya marknader genom allianser och kooperativa strategier. Detta nar han sager att han tyckte i
borjan av sin entreprendriella karridr i Natal att de aktérer som fanns och skulle komma alla satt i
samma bat och att det inte egentligen fanns nagra konkurrenter. Gosta menade att desto fler som
fick kunskap om Natal, om vad som déar skedde och som darigenom bestkte omradet desto battre.
Vidare sade Gosta dven att det ar pa det viset det férhaller sig pa tillvaxtmarknader. Om an detta
forhallningssatt, i var mening, inte kan anses vara en explicit uttalad allians eller en kooperativ
strategi sa far det andock betraktas som ett med lokala entreprendrer icke-konkurrerande satt att

resonera och ga tillviga. Speciellt eftersom dessa inte, 6ver huvudtaget, anses vara konkurrenter.

En annan faktor som for Gostas del spelade en storre roll vid etableringen i Natal var att gbra sin
hemléxa. Detta inkluderade att genom den brasilianska ambassaden skapa natverk. Nagot Gosta
gjorde genom att traffa den journalist som pa ideell basis arbetade med att framja Natals turism och
som sedermera presenterade Gosta for delstatens turistminister. Denna typ av handlande dér olika
aktorer med olika intressen tillsammans samarbetar &r i var mening att betrakta som kooperativt.
Om an dessa personer kan hadvdas ha ett intresse av att locka s manga entreprendrer som mojligt

uppnaddes resultat genom att natverk skapades och inte genom tavlingsinriktade strategier. Vi
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menar darfor att det kan havdas att second homes-marknaden i Natal utifran Gostas yttranden ar att
betrakta som en skapelse av natverk och féljaktligen en kooperativ strategi, inte en tavlingsinriktad
dito.

Vad géller respondent Sven, vilken var den andre aktor pa marknaden som denna studie intervjuat,
gor han i sin tur géllande att det redan fanns ett fatal aktérer pa plats nar han val etablerade sig i
Natal. En av dessa aktorer gjorde dessutom snyggare fastigheter, men lyckades inte salja pa samma
satt. Sven menar att detta var ett resultat av att dessa saknade motsvarigheten till det agentnatverk
han sjalv byggt upp. Slutsatsen som kan dras ar foljaktligen att Sven betraktar den icke
tavlingsinriktade strategin natverk som en forutsattning for att lyckas. Sven sidger dven att da de
korde igang fanns det plats for det mesta och att han darfér inte upplevde att han behdévde iaktta
sina konkurrenter i ndgon stérre utstrdackning. Det som kan utrénas av ovanstdende ar att det forelag
inget behov av att beakta konkurrenter och det satt pa vilket marknaden skapades var genom att

besitta och utveckla natverk

Vad giller den tredje aktéren pa marknaden Tommy beaktar han second homes-marknadens
utveckling och tillvaxt som till viss del beroende av sina konkurrenter. Detta da han menar att han till
95% konkurrerar med andra orter i varlden och att hans konkurrenter hjalper honom genom sin
reklam att fa kunder till sina specifika projekt. Om &n detta inte &r en, i var mening, given allians eller
ett kooperativt tillvdgagangssatt menar vi att den inte heller enbart kan betraktas som en
konkurrenskraftig strategi. Detta eftersom det dr genom att flera foretag gor reklam, det vill sdga
samarbete, som marknaden vaxer. Detta innebar att om an utfallet till storsta del ar att betrakta som
ett resultat av kausala resonemang ar det aven till viss del, om an mindre, att betrakta som ett

resultat av effektuella motsvarigheter.
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6. Slutsats

| detta kapitel presenteras vad denna studie kommit fram till genom att svar ges pd arbetets
fragestdllning. Kapitlet inleds med en enskild genomgdng av respektive differentieringskategori
relaterat till fradgestdllningen. Dérefter presenteras en évergripande bild av vad denna studie kommit
fram till utifrén kategorierna. Avslutningsvis férs en diskussion om studiens resultat och férslag till

vidare forskning ges.

6.1 De enskilda differentieringskategorierna

| analyskapitlet analyserades denna studies empiriska fynd utifran de av Sarasvathy presenterade
differentieringskategorierna. Nedan foljer en genomgang av vara slutsatser betrdffande dessa
kategorier. Varje enskild del avslutas med att en grafisk atergivning ges av hur vi forstar de olika
respondenternas resonerande. Denna atergivning ar godtycklig satillvida att den inte syftar till att
aterge nagon form av exakta forhallanden, vare sig fér de enskilda individerna eller i relation till
varandra, utan anvands endast for att underlatta lasarens forstaelse.

6.1.1 Vad som ir givet

Vad giller det givnas natur finner vi spridning i de olika respondenternas anvandning av en effektuell
respektive kausal logik. Gosta far, till hog grad, anses vara effektuell pa grund av sin oférmaga att
sjalv beskriva en efterstravad effekt annat dn att han sokte skapa nagot med utgangspunkt i sina
egenskaper. Sven har, till skillnad mot Gosta, en given effekt i det att han vill uppna personlig
rikedom. Dock tolkas de verktyg, i form av tidigare erfarenheter och kontakter, som stod honom till
buds som inflytelserika i etableringsprocessen och med svarigheten att utldsa dess inbordes vikt
konkluderas att det givna i Svens fall ar av effektuell, sdval som kausal natur. Tommy &r dven han i
besittning av verktyg som far uppfattas vara av betydelse, men i hans fall rader det ingen tvekan om
att effekten pa forhand var given och av stérre vikt an verktygen i besittning. Klarheten i beskrivning
av effekten skiljer sig vida i jamforelse med de tva Ovriga respondenterna och féljaktligen
konkluderas att det som var givet fér Tommy i stoérst utstrackning var av kausal natur.

Vad som ar givet

9 a
Kausal Effektuell
@® Gosta @ Sven o Tommy

S

Figur 3: Vad som ar givet
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6.1.2 Urvalskriterier vid beslutsfattande

Da urvalskriterierna ar direkt avhangig det givnas natur ar det ingen Overraskning att slutsatsen av
respondenternas resonerande i stor utstrdackning aterspeglar samma monster som atergivits ovan.
Det satt pa vilket Gosta i samtliga beslut av betydelse utgar ifran sig sjalv och sina formagor maste
uppfattas som starkt effektuellt. Tvetydigheten i Svens svar ger oss indikationer av att han anvant sig
av kriterier av bade effektuell och kausal natur och aterigen finner vi det svart att se att den ena
skulle varit en starkare influens d@n den andre. Tommy har latit effekten styra urvalskriterierna och
med undantag for ett tidigt fokus pa riskminimering far hans resonerande foljaktligen till storre del

anses hemmahorande langs den kausala delen av spektrumet.

Urvalskriterier vid beslutsfattande

S
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Kausal Effektuell
@® Gosta @ Sven o Tommy

Figur 4: Urvalskriterier vid beslutsfattande

6.1.3 Ansprakstagna kompetenser

Gostas ansprakstagna kompetenser uppvisar inslag av kausal natur da han sager sig ha utnyttjat sina
kompetenser for att 6ka kunskapsbasen, men vid en analys av tillvdgagangssattet forefaller det som
att dessa kompetenser varit av kompletterande, snarare an primar, betydelse. Att hans kompetenser
till stérre del ar hanforliga till den effektuella dnden av spektrumet fann vi vidare stod for i
uppvisande av trygghet i bemotandet av olika eventualiteter. Sven satter sjalv lagt varde i nyttan av
att analytiskt kunna utvardera kunskap. Daremot rader ingen tvekan om att hans kompetenser
betraffande att utnyttja eventualiteter haft en stor inverkan pa den typ av verksamhet han kom att
etablera och féljaktligen uppfattar vi Sven som i hog grad effektuell. Tommy &r aterigen den mest
kausala av de tre i och med sitt mycket strukturerade forhallningssatt till kunskapsbreddning. Vidare
motiveras hans placering i den kausala danden av spektrumet av hans undvikande av osdkerheter och

eventualiteter.

Ansprakstagna kompetenser

e
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Figur 5: Ansprakstagna kompetenser
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6.1.4 Relevanskontext

Aterigen ligger Gostas starka tro pa sig sjalv till grund for ett resonemang som vittnar om att han i
storre utstrackning ser relevans i att fokusera pa de egna handlingarna snarare dn att anpassa sig till
en forutbestamd natur. | och med det far han anses vara effektuell. Att dra slutsatser om Svens
relevanskontext forblir problematiskt. Detta da det han ger uttryck foér rér sig inom tva kontexter,
varav den ena far uppfattas vara hemhorande inom den effektuella delen av spektrumet och den
andra inom den kausala delen. Féljaktligen kan ingen annan slutsats dras &n att bade kontexter har
varit narvarande och relevanta. Tommy ger, pa grund av sitt forarbete, uttryck fér en sdkerhet
rorande den situation han stod infor och utifrdn denna anser han sig veta hur han skall ga tillvaga. Ett
sadant tillvagagangssatt kan inte tolkas pa annat satt d@n att miljon, som han betraktar den, till
huvudsak ar av statisk natur och ndgot han maste klarlagga for att sedan anpassa sina handlingar till.
Foljaktligen drar vi slutsatsen att Tommys perception av den relevanta kontexten skall uppfattas som

i huvudsak kausal.

Relevanskontext

e

S e
Kausal Effektuell
® Gosta @Sven o Tommy

Figur 6: Relevanskontext

6.1.5 Det okindas natur

Utifran var analys av de olika respondenternas svar kan ett antal slutsatser dras betraffande hur
effektuella respektive kausala deras resonerande var betraffande det okdndas natur. Gosta var den
respondent som vi ansag klart mest effektuell, foljd av Sven som befann sig i nagon form av grazon,
medan Tommy var extremen i den andra anden med ett mer utpraglat kausalt resonerande. Detta
forhallande kommer sig av att det, i var mening, vid Tommys intrade fanns en majlighet att pa ett
annat mer omfattande satt an vid Gostas eller Svens intrade skatta marknaden, i form av till exempel
vilka kunderna och konkurrenterna var. Marknaden hade mognat och darfor var
osdkerhetsreducerarna, det vill sdga institutionerna, mer omfattande. Foljaktligen kan vi i samtliga
respondenters handlande skénja spar av dels kausalt resonerande men &ven den effektuella

motsvarigheten, om an i olika stor utstrackning.
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Det okdndas natur
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Figur 7: Det okdndas natur

6.1.6 Underliggande logik

Den underliggande logik som de olika respondenterna anvant sig av och bakgrunden till denna tar sig
markant olika uttryck. Sven ar vad géller denna differentieringskategori den respondent som vi finner
klart mest kausal, till och med mer sa dn Tommy. Ett forhallande som vi inte funnit i ndgon annan
differentieringskategori. Anledningen till att vi nar denna slutsats ar att Sven, i var mening, kunde
reducera osdkerheten pa egen hand genom sin erfarenhet och darigenom férutsdga framtiden.
Tommy besatt forvisso daven han stor erfarenhet och sdger att han genomfort omfattande
kundundersokningar utifran denna erfarenhet. Det som dock skiljer de bada at &r att Sven ger uttryck
for att han till viss del visste hur han skulle ga tillvdga, medan Tommy ar mer ovetande och anvande
sig darfor initialt av Svens projekt som ett test. Foljaktligen uppfattar vi Tommy som om han sdker
kontrollera framtiden, inte forutsdga densamma, och darfor mer effektuell &n kausal. Sven uppfattar

vi som motsatsen till detta.

Vad géller Gosta betraktar vi honom som effektuell da dels hans preferenser var tvetydiga, dels hans
mojlighet att berdkna sannolikheter som sma3, tillfoljd av ringa erfarenhet. Foljaktligen hade Gosta
ingen mojlighet att forutsdaga framtiden. Det enda Gosta kunde gora var att soka kontrollera
framtiden, ndgot han ocksa gjorde genom att utga ifran sig sjalv vad galler kundernas efterfragan och

genom att han gjorde, vad han sjalv bendgmner som, sin "hemlaxa”.

Underliggande logik

o
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®
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Figur 8: Underliggande logik
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6.1.7 Utfall

Betraffande vad denna studies respondenter stravat efter att uppna, hur de gatt tillvdga och vad de
faktiskt uppnatt, menar vi att det, sett till helheten, ar en férhallandevis effektuell process som kan
identifieras. Gosta ar den mest effektuelle da han talar om att skapa nya marknader genom
samarbete och att det inte fanns nagra egentliga konkurrenter. Ytterligare stod fér denna slutsats
finner vi i Gostas natverksskapande vid hans etablering. Sven ar dven han att betrakta som effektuell
i sitt resonerande da han likt Gosta stravar efter att skapa marknader genom allianser och andra
kooperativa strategier. | Svens fall tar detta sig uttryck i att hanvisar sin framgang och tidigare
aktérers motgangar till ndrvaron, eller i det senare fallet franvaron, av valfungerande saljnatverk.
Tommy slutligen, ar att beakta som mer kausal an effektuell om an inte med mycket. Denna slutsats
baserar vi huvudsakligen pa det resonemang Tommy fér om att hans stérsta konkurrenter ar andra
lander inte andra aktorer i Natal, vars reklam faktiskt gynnar honom och hans verksamhet och darfor

far anses vara en inte fullt ut tavlingsinriktad strategi.

Utfall
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Figur 9: Utfall

6.2 Studiens resultat - en sammanfattning

Hur skall dd det entreprendriella resonerandet som utforts pa second homes-marknaden i Rio
Grande do Norte forstas? Utifran de sju differentieringskategorierna som ovan redogjorts for vill vi
gora gallande att det entreprendriella resonerandet kan forstas som en effektuell sgvdl som en
kausal process. Vi vill dock understryka att inte nagon respondent kan anses begagna sig enkom av
endera processen, utan att det alltid rér sig om en blandning dar den ena processen ar mer, mindre
eller lika mycket anvand som den andra, beroende pa vilken differentieringskategori som tas i
beaktande. Foljaktligen skall vi, utifran Sarasvathys teorier, forstd dessa entreprendrers resonerande

som till viss del effektuella och till viss del kausala processer.

Men varfor foreligger det en skillnad i graden av anvdandande av effektuella och kausala processer om
vi jamfor de olika entreprenérerna med varandra? Som Sarasvathy sjalv havdar, menar ocksa vi att
detta troligen kommer sig av att desto yngre en marknad &r vid entreprendrens intrade, desto storre
sannolikhet for effektuellt resonerande bland entreprendrerna. Detta eftersom de
osakerhetsreducerande institutionerna &r farre och/eller mindre utvecklade. Det faktum att

respondent Gosta gick in pa marknaden forst nar denna var valdigt ung, menar vi darfér var den
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troliga anledningen till att han uppvisar mer effektuella processer dn de andra respondenterna. Det
ar endast vid ett tillfidlle som Sven, vilken var den andre person att ga in pa marknaden, uppvisar vad
vi anser vara en mer effektuell process dn Gosta. Motsatsen till vad vi gor géllande betraffande Gosta
galler for Tommy, som pa grund av att han gick in pa marknaden sist nér denna var ej fullt lika ung,
troligen uppvisar en mer kausal process dn ovriga respondenter inom samtliga kategorier forutom
en. Svens resonerande ar, a sin sida, att betrakta som lite av en grazon. Han gick in pa marknaden
som den andre av tre och pendlar, utifran detta resonemang, foljaktligen mellan kausalt och
effektuellt resonerande. Vid enskilda tillfallen uppvisar han till och med mer effektuellt eller kausalt

resonerande an de 6vriga tva respondenterna, men befinner sig som regel i mitten av spektrumet.

Sarasvathy gor, betrdffande tanken om marknadens mognad och entreprendérens intrdde, aven
géllande att det ar sannolikt att effektuella processer forekommer i stérre utstrackning dn kausala
motsvarigheter. Detta skulle fér denna studies del innebara att samtliga respondenter torde ha
uppvisat mer effektuellt 4n kausalt resonerande da de alla, enligt dem sjdlva och oss, gick in pa en
mer eller mindre ny marknad. Detta pastdende har vi dock inte funnit nagra belagg for da specifikt
respondent Tommy till dvervagande del, i var mening, begagnat sig av en kausal process. Foljaktligen

overensstammer har vara fynd inte till fullo med vad Sarasvathy gor géllande.

6.3 Diskussion

| var studie forefaller tidpunkten for intrddet pa marknaden sammanfalla med graden av effektualitet
respektive kausalitet i den process som lett fram till en etablering. Som namnts i slutsatsen ger det
stod for Sarasvathys teori om att marknadens mognadsgrad &ar det som i grund och botten paverkar
den utstrackning till vilken entreprendren resonerar effektuellt respektive kausalt. Detta da
Sarasvathy teori utgar fran att marknadens mognadsgrad ar det som paverkar det applicerade
tillvagagangssattet och foljaktligen kommer entreprendren troligen att anvidnda sig av olika
tillvagagangssatt beroende av marknadens karakteristika. Om vi utifran detta resonemang ponerar
att Tommy skulle ha vart den som forst gatt in pa marknaden sa skulle hans process alltsa med hogre
sannolikhet kdnnetecknas av starkare effektuella drag an vad vi observerade i var studie. Detta skulle
kunna ifragasattas utifrdan Tommys uttalande om att det ar alldeles for riskfyllt att kasta sig in pa en
ny marknad utan att forst testa densamma. Kanske Tommy som person alltid efterstravar ett kausalt
resonemang, oberoende av situation? Om sa ar fallet, ar det da ens troligt att han skulle ha gatt in pa
marknaden forst? Vad vi vill hdvda ar att det som observerats mycket vél kan bero pa marknadens
mognad. Huruvida det stadium marknaden befinner sig i paverkar den logik vilken entreprenéren
anvander sig av eller om marknaden antras vid ett visst stadium for att entreprendren arbetar efter
viss typ av logik ar, enligt forfattarna, 6ppet for diskussion. Om det senare géller bér det rimligen fa
implikationer pa Sarasvathys teori. Det skulle ndmligen innebdra att nya marknader ar troligare att
utforskas av en viss typ av entreprendrer och med en sadan utgangspunkt ar fragan att forklara nya

marknaders dynamik helt hemmahdrande pa det socialpsykologiska planet.
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Ovanstaende diskussion ar i grund och botten en kritik mot enkelheten i Sarasvathys teori, som vi
efter ett empiriskt test uppfattar som relativt rudimentar. Problemen vi stétt pa vid tolkandet har
varit manga och framst beroende pa att forfattaren sjalv, i manga fall, inte ger fullstindiga
definitioner av teorins studieobjekt. Att teorin aven till hog grad ar outvecklad far givetvis ocksa
effekter pa mojligheterna att empiriskt testa densamma och i den form teorin idag befinner sig
lampar den sig faktiskt inte speciellt val for ett sadant test. Fenomenet marknad och dess
mognadsgrad ar ett mycket bra exempel. Sjdlv menar Sarasvathy att nya marknader, i storre
utstrackning dn mogna, saknar osdkerhetsreducerande institutioner. | teoretiska ordalag framgar vad
som avses, men nar oévergar en marknad i praktiken fran att vara ny till mogen och vems perception
av dess tillstand ar gdllande? Beroende pa om det ar entreprendrens perception eller forskarens
torde utfallet kunna variera. Podngen ar att utan en tillfredstdllande definition av de objekt som
ligger till grund for hennes teori foreligger en svarighet att nagonsin uppna generaliserbarhet i
empiriska tester som grundar sig pa densamma. Begreppen maste, i var mening, féljaktligen

operationaliseras.

| essens anser vi att Sarasvathys teori far betraktas som en kondenserad och kraftigt férenklad
beskrivning av objekt som av naturen &ar komplexa och inte till fullo tillater sig klassificeras i
avgransade differentieringskategorier. Aven om kvalitativ samhillsvetenskaplig forskning alltid
innehaller ett element av tolkning star den forskare som ger sig an ett empiriskt test av Sarasvathys
teori infor en uppgift vars resultat till stor del dr beroende av densammes tolkning av grundteorin.

Saledes ar mojligheten till att uppna nagon form av objektiv slutsats liten.

6.3.1 Forslag pa vidare forskning

Som en foljd av ovanstdende diskussion vill vi i forsta hand foresld en vidareutveckling av den
teoretiska grund pa vilken Sarasvathys modell vilar. En bredare och klarare definition av modellens
studerade objekt och de kategorier vilka utpekas som skiljepunkter emellan de tva processerna ar
nodvandigt for att faststalla vad man avser undersdka och diarmed empiriskt kunna prova teorin.
Forst da detta har gjorts ar det mojligt att genomfora kvantitativa studier, vilka i sin tur potentiellt
kan bidra till en ytterligare forstaelse for entreprendrers resonerande och handlade vid intradet pa

framst nya marknader.
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Bilaga 1 - Intervjuguide

Syfte: Denna intervjuguide syftar till att ge forfattarna en forstaelse for hur entreprenérerna pa den
unga second homes-marknaden i Rio Grande do Norte resonerat vid sin etablering. Detta for att
ytterst kunna prova Sarasvathys teoretiska preposition betraffande effektualitet och kausalitet. Det
insamlade materialet kommer sedermera att jamféras med de teorier som Sarasvathys teoretiska

proposition utgar ifran.

Definition: Med resonerade avser vi de bevekelsegrunder vilka utgjort basen for hur entreprenéren

rent praktiskt gick till vaga vid sin etablering.

Kommentar: Allt material kommer att behandlas konfidentiellt och du och ditt foretag kan, om sa

onskas, anonymiseras i studien.

1. Vad heter du?

2. Hur gammal dir du?

3. Vilken nationalitet éir du av?

4. Har du ndgon utbildning?

5. Ndr startades ditt foretag?

6. Skulle du kunna redogéra for héindelseférloppet som leder fram till att du etablerar

affdrsverksamhet i Rio Grande do Norte?

7. Hade du en klar uppfattning betréffande vad du ville uppndg med denna verksamhet innan

du startade den?

- Om ja, hur uppfattade du vid den dina chanser att uppna denna?

8. Utforde du ndgon sorts beréikning betréiffande dina méjligheter till fortjéinst?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Resonerade du betréiffande hur mycket du hade rad att férlora vid etablerandet av ditt

féretag?

Vad var det med Rio Grande do Norte som var tilltalande betrdffande
verksamhetsetablering?

Overvigde du vid ndgot tillfélle en annan stat eller ett annat land fér etableringen och

gjorde i sadana fall en jéimférelse mellan alternativen?

- Om ja, hur gjordes denna och hur stod sig Rio Grande do Nortes attribut i jdmférelse med
dessa andra platser?

Hur gick det till ndr du fann den mark du investerade i?

Hur resonerade du vid utformningen av de second homes-komplex du skulle bygga?

Hur skulle du beskriva dina generella kunskaper och erfarenheter om marknaden fér

second homes ndir du resonerade betrdffande etablering?

Hur skulle du beskriva marknaden fér second homes i Rio Grande do Norte vid den

tidpunkten da du bérjade fundera 6ver att etablera din affdrsverksamhet?

Vilka betraktade du, vid etableringstillfillet, som dina huvudsakliga kunder?

Vad visste du om dessa?

Hur hade denna kunskap férvérvats?
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19.

20.

21.

22,

23.

24.

25.

26.

27.

28.

Var denna kunskap pa ndgot sdtt till nytta for dig i ditt handlande?

Gjordes ndagra forsék att 6ka och/eller bredda kunskapen om dessa plausibla kunder?

- Omja, hur gick detta till? Om nej, varfér inte?

Vilka betraktade du, vid etableringstillféillet, som dina huvudsakliga konkurrenter?

Vad visste du om dessa?

Hur hade denna kunskap férvérvats?

Var denna kunskap pa ndgot sdtt till nytta for dig i ditt handlande?

Gjordes ndgra forsék att 6ka och/eller bredda kunskapen om dessa plausibla

konkurrenter?

- Omja, hur gick detta till? Om nej, varfér inte?

Upplever du att du haft nytta av dina tidigare kunskaper och erfarenheter i din

etableringsprocess?

Upplevde du att det, i den process som ledde fram till etableringen, fanns ndgon eller
ndgra personer som var till hjélp fér ditt handlande?

Om du ser tillbaka, hade du fortfarande valt det omrdde och den afféirsverksamhet du idag

dr verksam inom?
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29. Om du ser tillbaka, hade du fortfarande valt samma tillviigagdngssétt?

30. Anser du att nya aktérer som idag ger sig in pa second homes-marknaden i Rio Grande do

Norte stdr infér en annorlunda uppgift dn du gjorde?

- Omja, hur?

Slutliga fragor

e Finns det nagot du vill tillagga?
e Finns det mojlighet att kontakta dig for ytterligare information?
e Vill du ta del av protokollet efter sammanstallning?

e Onskar du att allt material makuleras efter sammanstillning?
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