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SAMMANFATTNING

Kina har världens största enskilda marknad och dess ekonomi har vuxit enormt 
de senaste  decennierna.  Det  finns olika typer  av  direktinvesteringar  och på 
grund av de komplexa förhållanden som råder i Kina så finns det en mängd 
svårigheter  och fallgropar för  den utländske investeraren. Syftet  med denna 
studie  är  att  undersöka  hur  svenska  små  och  medelstora  företag 
direktinvesterar i  Kina, genom att  dra lärdom av deras erfarenheter samt av 
professionella rådgivares expertis kunna påvisa nyckelfaktorer som leder till en 
lyckad etablering. Detta görs genom en kvalitativ studie där telefonintervjuer har 
används som redskap. Denna studie söker tillsammans med teorier, tidigare 
forskning  samt  samtal  med  företag  och  konsulter,  kunskap  om  svenska 
investeringar på den kinesiska marknaden. Resultatet av undersökningen visar 
hur viktigt det är att ta hänsyn till de kulturella skillnaderna. Om stor förståelse 
för  de  kulturella  skillnaderna mellan  svenskar  och kineser  finns  kan många 
problem lösas relativt smidigt.



ABSTRACT

China  has  the  world’s  biggest  single  market  and  its  economy  has  grown 
tremendously the last decades. There are different types of direct investments 
that could be made and because of the complexity of the Chinese market there 
are a lot of difficulties and pitfalls for the foreign investor. The purpose with this 
thesis is to investigate how a Swedish small and medium enterprise is investing 
in China. Learning from their experiences and professional advisors, key points 
for a successful  establishment are to be highlighted. This is done through a 
qualitative approach where telephone interviews have been used. This thesis 
searches for knowledge about Swedish investments on the Chinese market. 
This  is  done  through  theories,  previous  research  and  interviews  with  small 
medium  enterprises  and  consultants.  The  result  of  the  study  explains  how 
important it is to have respect for the cultural differences. Many of the problems 
could be solved if there is a lot of consideration for the cultural differences.
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DISPOSITION

Uppsatsen består av 11 kapitel som har följande innehåll:

Inledning
I detta kapitel presenteras den inledande bakgrunden av uppsatsen som beskriver Kinas 
otroliga ekonomiska tillväxt samt en mer liberaliserade ekonomi  som följd av inträdet i 
World  Trade  Organization.  Den efterföljs  utav en problemdiskussion  som beskriver 
svårigheterna men också möjligheterna med att direktinvestera i Kina. Uppsatsens syfte 
samt avgränsningar presenteras därefter.

Metod
I  detta  kapitel  presenteras  tillvägagångssättet  för uppsatsen.  Först  presenteras  val  av 
forskningsstrategi.  Det  vetenskapligt  angreppssätt  på  denna  uppsats  är  gjord  via  en 
kvalitativ ansats,  därefter  presenteras datainsamlingsmetoden, som informerar  om att 
primärdata  har samlats  in via  intervjuer med 16 olika svenska företag och experter. 
Kapitlet avslutas med en redovisning av undersökningens reliabilitet och validitet.

Etableringsmodeller
Under  denna  rubrik  presenteras  Kogut  &  Singh  modeller  som  används  vid  en 
investering på utländsk mark, även en redovisning av modellernas för och nackdelar 
presenteras. Därefter presenteras Hollenders etablerings teorier.

Kulturteorier
Detta kapitel börjar med Rugman´s definiering av kultur genom alla dess beståndsdelar. 
Därefter  presenteras  Hofstede´s  teori  om  de  fem  dimensioner  som  beskriver  de 
kulturella skillnader mellan nationer samt hur detta kan jämföras mellan olika länder.

Empiri 
I  detta  kapitel  redovisas  resultatet  ifrån  samtliga  16  intervjuer.  Majoriteten  av 
intervjuerna genomfördes med bolagets VD. Här presenteras de svar som erhållits ifrån 
respondenterna. Dessa delas upp under de tre rubrikerna; förberedelser, etablering samt 
problem.

Analys
Här redovisas den utförda analysen. Empirins resultat analyseras och ställs sedan mot 
teori om de kultur- och etableringsteorier som tidigare belysts. Detta för att se om något 
samband finns. Hofstedes teori om de kulturella skillnaderna har beaktats och jämförts 
med de svar som erhållits ifrån respondenterna för att se om teorin stämmer överens 
med det som sker i Kina idag.
 Även dessa redovisas under de tre rubrikerna; förberedelser, etablering samt problem.

Slutsatser 
Här  redovisas  och  dras  det  slutsatser  utifrån  den  genomförda  analysen.  Kapitlet 
redovisar även svaret på forskningsfrågorna samt uppsatsens syfte. Nyckelfaktorer för 
en lyckad etablering i Kina lyfts fram. Även dessa redovisas under de tre rubrikerna; 
förberedelser, etablering samt problem.



Metod och källkritik
Under denna rubrik utförs kritisk granskning mot författarens arbete.  Kapitlet belyser 
även saker som kunde ha gjorts bättre.

Källförteckning
Under denna rubrik presenteras en lista över samtliga källor som används.

Bilagor
Här redovisas diverse bilagor med kompletterande information.



1 INLEDNING 

I  detta  kapitel  presenteras  en  inledande  bakgrund  om  Kinas  otroliga  ekonomiska 
utveckling  de  senaste  åren.  Därefter  följer  en  problemdiskussion  som  leder  till  
uppsatsens problemformulering, syfte och avgränsning. 

1.1 Bakgrund

Då världen krymper för var dag som globaliseringen sprider ut sig blir det allt viktigare 
för  företag  att  aktivt  agera  för  att  bli  konkurrenskraftiga  och  stå  upp  mot  sina 
konkurrenter. Kina betraktas idag som ett av de förmånligaste länderna att investera i 
och allt fler svenska företag söker sig till Kina.

På grund av omfattande ekonomiska reformer har Kina sedan 1979 haft en BNP tillväxt 
på i  genomsnitt  10 %. Tillväxten sedan 1978 har varit  ungefär 700 % och år 2002 
passerade  Kina,  USA  som  det  land  som  mottagit  den  största  andelen  av  de 
direktinvesteringar som görs runt om i världen. Till följd av Kinas medlemskap i World 
Trade Organization, (WTO) 2001, är landet nu helt öppet för investeringar från utlandet 
och landet kan mycket snart bli världens största ekonomi. I och med Kinas inträde i 
WTO  förenklades  investeringsmöjligheterna  för  småföretag  i  landet,  utländska 
investerare fick bättre möjligheter att utföra sin verksamhet samt att handelsbarriärer 
reducerades. (Liebertthal, Kenneth. Lieberthal, Geoffrey. Graham, John L. Lam, Mark. 
Zeng, Ming. Williamson, Peter J. Rick, Yan. Vanhonacker, Wilfried. Xin, Katherine. 
Pucik, Vladimir. Ghemawat, Pankaj, 2004) 

Det här leder till att kapital kan röra sig friare över nationsgränser och att företag kan 
leta efter finansiärer och/eller investerare överallt i världen. På grund av globaliseringen 
är  de  inte  längre  företagen  bundna  till  den  lokala  marknaden.  Förutom de  globala 
krafterna så kan det vara för att säkra tillväxt,  utöka sin marknadsandel eller för att 
säkra samarbeten med viktiga företags partners. (Ball, Donald A. McCulloch. Wendell 
H jr. Geringer. Michael J. Minor. Michael S. McNett, Jeanne M.2008)

Idag finns mellan 400-450 svenska företag i Kina, exklusive Hong Kong med runt 800 
etableringar. Tidigare var det mest stora företag som etablerade sig i Kina men nu har 
även  små  och  medelstora  företag  börjat  etablera  sig  på  den  kinesiska  marknaden. 
(Exportrådet, 2008).

1.2 Problemdiskussion 

Kina  har  med  medlemskapet  i  World  Trade  Organization  (WTO)  fått  en  allt  mer 
signifikant  roll  internationellt.  Kina  är  nu  Asiens  tillväxtmotor  och  landet  har  den 
högsta ekonomiska tillväxten med ungefär 10 % per år. Kina är till ytan lika stort som 
hela  Europa  och  har  Asiens  största  konsumentmarknad.  Samtidigt  som  Kina 
framskrider med stor framgång på det ekonomiska planet så finns det fortfarande stora 
problem  i  frågor  om  mänskliga  rättigheter,  företagens  sociala  ansvar  samt 
miljöförstöring.  Välfärden  är  väldigt  ojämnt  fördelad  och  finns  till  största  delen  på 
östkusten. (Liebertthal, Kenneth. Lieberthal, Geoffrey. mfl 2004)



Att direktinvestera i Kina är av stort intresse för de allra flesta företag. Anledningen är 
på grund av de stora kostnadsbesparingar ett företag kan göra, samt tillgången till en 
enorm marknad. Kina använder sig av olika incitament för att locka till sig utländska 
investerare, till exempel skattelättnader skapade med syftet att locka in utländskt kapital 
och teknikkunnande in i landet. Kina är dock en väldigt komplex marknad med en hög 
grad av byråkrati (ibid). Författaren har valt att belysa ämnet på grund av den enorma 
tillväxten som sker i Kina samt intresset för de kulturella skillnaderna som finns mellan 
svenskar  och  kineser.  Det  är  även  intressant  att  ta  reda  på  hur  svenska  små  och 
medelstora företag kan etablera sig i Kina eftersom kulturen är helt annorlunda jämt 
emot den svenska. Samtidigt finns det olika sätt att genomföra en utlandsetablering på. 
En rad olika etableringsmodellerna finns att tillgå där de samtliga modeller har sina för- 
och  nackdelar.  Det  är  därför  särskilt  intressant  att  ta  reda  på  hur  svenska  små  och 
medelstora  företag  kan  etablera  sig  samt  vilken  etableringsmodell  som är  vanligast 
förekommande.  Författaren har valt att dela in empiri, analys och slutsatser i tre steg. 
Dessa är förberedelser, etablering och problem vid etablering.

1.3 Syfte

Syftet  med  denna  studie  är  att  undersöka  hur  svenska  små  och  medelstora  företag 
direktinvesterar  i  Kina  och  dra  lärdom av  deras  erfarenheter.  Vidare  syftar  studien 
också  till  att  påvisa  nyckelfaktorer  som  leder  till  en  lyckad  etablering  enligt 
professionella  rådgivare. Uppsatsen  ämnar  belysa  tre  stycken  nyckelfaktorer  vid  en 
etablering i Kina. Dessa är förberedelser, etablering och problem vid etablering.

Forskningsfrågor:
 Vilken etableringsmodell bör svenska företag etablera sig med i Kina och vilka 

problem kan det kinesiska affärsklimatet, det vill säga de kulturella skillnaderna 
ge upphov till?

  Vilka nyckelfaktorer leder till en lyckad etablering i Kina?

1.4 Avgränsningar

Uppsatsen är ämnad att enbart behandla svenska små och medelstora företags (SME:s) 
etableringar i Kina. Inom området kultur och etablering finns en mängd olika teorier 
och modeller man kan använda sig utav. Denna uppsats avgränsar sig till att använda 
sig utav Hoefsteds teori om kulturella skillnader. Även Hollensens teori om etableringar 
i  en  annan kultur  samt  teorier  om olika  etableringsstrategier  kommer  att  användas. 
Etablerings teorier om Representative Office kommer ej att behandlas, således kommer 
inte heller konkurrenssituationen vid etablering att behandlas.



2 METOD

I detta kapitel presenteras tillvägagångssättet för uppsatsen. Först presenteras 
forskningsansatsen,  forskningsstrategin  och  sedan  motiveras  det  vetenskapliga 
angreppssättet samt datainsamlingsmetoden. Kapitlet avslutas med en redovisning av  
undersökningens reliabilitet och validitet.

2.1 Val av forskningsstrategi

Det  finns  fem typer  av  forskningsstrategier  att  använda  sig  av  när  en  vetenskaplig 
undersökning  skall  utföras.  Dessa  strategier  är  fallstudier,  surveyundersökning, 
experiment, aktionsforskning och etnografi. (Denscombe 2000). I denna uppsats har en 
fallstudie av etableringsprocessen används. Syftet med en fallstudie är att få fram svar 
som inte är ja och nej baserade. Motiveringen till att denna typ av studie används är att 
de ger svar som är mer beskrivande och ger en mer informativ bild av verkligheten. 
Under intervjuerna ställdes därför öppna frågor om etableringsprocessen för att inte på 
något  sätt  leda respondenten i  någon riktning.  Intervjufrågorna blev då mer som en 
diskussion  där  författaren  kunde  erhålla  berättande  svar.  På  så  sätt  kan  materialet 
analyseras för att svara på uppsatsens syfte om nyckelfaktorer som leder till en lyckad 
etablering i Kina. Till exempel kan respondenten då beskriva hur de har gått tillväga i 
vissa scenarion,  vilka svårigheter  de stött  på och vilka saker som fungerat  bra eller 
dåligt när det gäller etableringen.

Eftersom forskningsfrågorna ämnar belysa hur en lyckad etablering skall genomföras 
var intervjuerna riktade till högt uppsatta personer i företaget eftersom de var de enda 
som  kunde  svara  på  författarens  frågor.  Det  genomfördes  telefonintervjuer  med 
ledningspersonal  i  de valda  svenska  företagen.  I  majoriteten  av  fallen  genomfördes 
intervju  med  bolagets  VD.  Företagen  finns  representerade  i  Kina  och  författaren 
använde sig därför av telefon intervjuer med svenskar på plats i Sverige men till största 
delen i Kina. 

Analysen av uppsatsen är utformad i tre huvudsteg. Dessa är förberedelser, etablering, 
samt problem som kan uppstå vid en etablering i Kina. Dessa har utarbetats eftersom 
det är dessa typer av steg som tas vid ett genomförande av en etablering. Utifrån dessa 
steg förklaras etableringen. För att besvara uppsatsens syfte kan nyckelfaktorer för att 
lyckas i dessa steg erhållas. Inom varje huvudsteg behandlas teori och empiri. De ställs 
sedan mot  varandra  för  att  se  till  vilken  grad  kultur  och  etablerings  teori  stämmer 
överens med den insamlade empirin.

2.2 Vetenskapligt angreppssätt

Vid  vetenskapliga  undersökningar  finns  två  angreppssätt  att  tillämpa,  kvantitativ 
och/eller  kvalitativ  ansats.  En  kvalitativ  undersökning  är  gjord  med  underlag  ifrån 
intervjuer eller observationer, medan en kvantitativ undersökning oftast genomförs via 
en  surveyundersökning.  Fördelar  med  att  göra  en  kvantitativ  undersökning  är  att 
resultatet  går att  omvandla  till  siffror.  Man kan då mäta  de olika händelserna  samt 



analysera  dem  genom  att  använda  statistiska  verktyg.  Fördelar  med  att  göra  en 
kvalitativ undersökning är att från till exempel intervjuer erhålla mer detaljerad data och 
genom motfrågor kan ett mer färgstarkt och preciserat svar erhållas som tillåter flera 
olika förklaringar på en och samma fråga. (Denscombe 2007)

I denna uppsats kommer ett kvalitativt förhållningssätt att användas eftersom författaren 
vill skildra en mer nyanserad bild utav hur etableringar i Kina går till. Detta kan enbart 
uppnås om en intervju genomförs och informativa svar erhålls, eftersom då kan de olika 
frågorna diskuteras och olika exempel kan ges. För att besvara uppsatsens syfte måste 
studien genomföras mer djupgående än vad som är möjligt i en kvantitativ studie.

2.3 Datainsamlings metod

Denna undersökning baseras på både primär- och sekundärdata. Primärdata har samlats 
in  genom  att  intervjua  16  olika  respondenter.  Följande  respondenter  har  blivit 
intervjuade:

 Advokatfirman Macdowall: Thomas Macdowall, Associate.

 Advokatfirman Vinge:  Karin Grauers, Managing Partner, ansvarig för Vinges 
kinaverksamhet  (inkl  Hong Kong kontoret)  samt  Maria  Winckler  Jur  kand / 
Associate.  

 Applied value: Daniel Karlsson, Kina ansvarig.

 Bamboo Business  Consulting:  Jan Hökerberg,  Managing Director  (Shanghai) 
Co, Ltd.

 Ek (China) Trading Limited: Johan Ehrenpohl, Sälj och marknad.

 Eyes on Ltd: Nils Bjelkfors, Project Director.

 House hunters ltd Hong Kong: Caroline Ergetie, Director.

 Expertinenglish: Anna Socia Nilsson, Ägare & VD Hong Kong.

 Exportrådet: Helena Hjorth, Associate. 

 Mannheimer Swartling: Jan Holmberg, Partner.

 Nilorn: Per Wagnås, Vice President RIS retail information system.

 Powerbox AB: Louis Masreliez, VD, Affärsområdes chef Produkt International, 
samt Styrelseordförande för det kinesiska bolaget.

 Q-Med International ltd: Ulf Lundqvist, Director.



 Sund Sourcing: Peter Nicander, Managing Director. 

 SWE DES Johan Persson, VD. 

 WASA Sweden: Pelle Johansson, VD.

Sekundärdata  är  redan  befintlig  information  om  etableringar  som  till  största  delen 
funnits  från böcker,  artiklar  och Internet.  För att  erhålla  en bred bas har författaren 
använt  sig  av  skriftliga  källor  i  form av  forskning  som tidigare  gjorts  på  området. 
Böcker, tidskrifter och Internet har också använts för att samla in data. 

De mutliga källorna består av intervjuer med 16 olika svenska företag och experter. 
Hälften av respondenterna utgjordes av experter,  alltså  företag som dagligen arbetar 
med företagsetableringar i Kina. Resterande företag är etablerade i Kina. Anledningen 
till att fördelningen utgjordes av hälften experter och hälften företag motiveras med att 
experterna torde veta bäst samt har stor erfarenhet av att hjälpa företag att etablera sig i 
Kina, de bör därför kunna beskriva etableringsprocessen på ett bra sätt. Det är även 
viktigt att ta del av information av företag som gått igenom processen och höra deras 
erfarenheter.

Ambitionen  samt  önskemålet  har  varit  att  ställa  öppna  frågor  för  att  inte  påverka 
respondenterna i en viss riktning. Intervjuerna genomfördes per telefon med svenskar 
inom ledningen, oftast med företagets VD som till största delen befinner sig på plats i 
Kina. Då vissa respondenter var på tjänsteresa så förekom det även telefon intervjuer i 
Sverige samt Hong Kong. Intervjuerna varade mellan 30 minuter till 1,5 timme. Några 
samtalsämnen som uppkom under intervjuerna avvek ifrån intervju guiden. Dessa var 
frågor om IT säkerhet, att man skall granska de så kallade "investment guidelines" samt 
att vissa respondenter inte ansåg att innovations verksamhet inte var lämplig i Kina.

Författaren har även egen erfarenhet av livet i Kina då denne har varit bosatt där i lite 
över  ett  år.  Därför finns en grund förståelse  för den kinesiska kulturen och för hur 
människorna i Kina fungerar.

2.4 Trovärdigheten i undersökningen

2.4.1. Reliabilitet

Reliabiliteten av undersökningen innebär att  undersökningen är utförd på ett  korrekt 
sätt. En hög reliabilitet uppnås om en annan forskare kan göra en likadan studie och få 
samma resultat. En liknande undersökning skulle kunna se annorlunda ut beroende på 
vilka respondenterna är. (Denscombe 2007)

Urvalet  av respondenterna  gick till  på följande  sätt.  Hälften  utav respondenterna  är 
experter på området medan de resterande åtta utgörs av företag som finns etablerade på 
den kinesiska marknaden, dessa företag hör till SME kategorin. De respondenter som 



kallas för experterna är konsultbolag som är jobbar med etableringar dagligen och dessa 
personer har lång erfarenhet  av affärer  i  Kina.  Respondenterna fick svara på öppna 
frågor om etableringsprocessen för att på så sätt kunna berätta hur just de gått tillväga, 
på så sätt kunde en diskussion föras för varje fråga.

2.4.2. Validitet

Validitet innebär hur pass sann undersökningsmaterialet är samt om materialet täcker de 
viktiga frågorna i  undersökningen (Denscombe 2007).  Frågorna i undersökningen är 
ställda för att uppfylla syftet med denna uppsats. Då frågorna har direkt anknytning till 
de kulturella aspekterna på den kinesiska marknaden samt etableringsprocessen, detta 
tillsammans  med  att  samtliga  av  de  16  respondenter  som  intervjuades  har  stor 
erfarenhet av Kina och dess marknad bör validiteten vara hög. 

Frågorna  utarbetades  genom att  studera  tidigare  forskning och  på så  sätt  erhålla  en 
uppfattning om vilka problem som kan uppstå vid etablering på kinesisk mark.



3 ETABLERING I ETT FRÄMMANDE LAND

Under  denna  rubrik  presenteras  Kogut  &  Singh  modeller  som  används  vid  en 
investering på utländsk mark. Även en redovisning av modellernas för och nackdelar  
presenteras. Därefter presenteras Hollenders etablerings teorier.

3.1 Etableringsmodeller 

Det finns tre former av direktinvesteringar på utländsk mark:

1. Förvärv av redan existerande företag.
2. Greenfield.
3. Joint venture.
(Kogut & Singh, 1988).

3.1.1 Förvärv av befintligt bolag

Att etablera sig genom att förvärva ett redan befintligt bolag görs genom att köpa upp 
det redan befintliga bolagets aktier för att få majoriteten av ägarskapet i företaget. Vid 
förvärv har de kulturella skillnaderna störst betydelse eftersom svårigheten ligger i att 
integrera  den  existerande  organisations  och  administrationskultur  i  det  uppköpta 
företaget. På grund av de skillnader som finns mellan två företagskulturer medför detta 
svårigheter vid företagsförvärv även om de båda företagen är verksamma i samma land. 
(Kogut & Singh, 1988).

3.1.2 Greenfield

Vid en greenfield investering  startar  företaget  på egen hand upp verksamheten  i  ett 
annat  land.  Detta  innebär  att  den  nya  verksamheten  helt  ägs  av  det  investerande 
företaget.  Både  kostnader  och  eventuella  konflikter  som  kan  uppkomma  i 
integrationsprocessen på grund av gemensamt ägandeskap undviks genom en greenfield 
investering.  Nackdelar  med  en  greenfield  investering  är  att  lokala  kontakter  och 
inhemskt kunnande ej kan tas tillvara på. (Ibid).

3.1.3 Joint venture

När två eller flera företag går samman kallas investeringen för joint venture. Företagen 
delar  på  vinst,  förlust  och  kontroll.  Andelen  bestäms  av  till  vilken  grad  de  olika 
företagen är inblandade. Vid en joint venture minskas kostnaderna för den integration 
som uppstår vid ett företagsförvärv genom att låta det lokala företaget ansvara för den 
lokala arbetskraften,  kunder och myndigheter.  En joint venture löser de flesta av de 
problem som uppstår på grund av kulturella skillnader. Dock sker detta på bekostnad av 
delat ägarskap och kontroll över bolaget. (Ibid).



3.2 Hollensen etableringsteorier

Hollensen  delar  upp  etableringsstrategierna  i  tre  huvudgrupper:  exportmetoden, 
mellanhandsmetoden och hierarkisk metod. Dessa tillhör de mest förekommande vid en 
utlandsetablering. Se figur 1.

3.2.1 Exportmetoden 

Exportmetoden är den vanligaste och kan med fördel användas av företag som strävar 
efter att med låg risk etablera sig i ett främmande land. Med exportmetoden menas att 
ett företags produktion sker i hemlandet medan distribution och försäljning även sker i 
ett  nytt  land.  Exportmetoden  är  vanligtvis  det  första  steget  ett  företag  tar  i 
etableringsprocessen i ett nytt land. Vid indirekt export säljs produkterna i hemlandet 
till  en agent som sedan introducerar  produkten i  utlandet.  Denna metod används av 
företag som vill prova nya marknader för att se om deras produkter är accepterade. Det 
negativa är dock att förtaget mister kontrollen över produkten, både när det gäller priset 
samt hur den marknadsförs, detta påverkar konsumenternas syn på företagets produkter. 
Alltså sätts företagets rykte på spel eftersom allt sköts av agenten. Vid direkt export 
säljer företaget direkt till en agent i utlandet. Denna agent distribuerar sedan produkten 
vidare till återförsäljare eller konsumenter. (Hollensen, 2001)

3.2.2 Mellandhandsmetoden

Mellandhandsmetoden handlar främst om överföring av kunskap och färdigheter mellan 
det  företag  som  vill  etablera  sig  i  ett  nytt  land  och  det  lokala  företaget. 
Etableringsrisken samt ägandet av företaget delas mellan de båda parterna. 

Det  företag  som vill  etablera  sig  kan  välja  att  enbart  förlägga  produktionen  till  ett 
låglöneland  medan  resterande  delar  av verksamheten  stannar  kvar  i  hemlandet.  Det 
positiva med detta tillvägagångssätt är att produktionskostnaderna dras ner, dock ökar 
kvalitetskontrollerna  på  grund  utav  att  mer  kontroll  behövs.  Dock  gör  företaget 
övergripande  besparingar  i  produktionen.  Hög  flexibilitet  uppnås  då  det  äntrande 
företaget snabbt kan byta leverantör eller dra sig ur ett samarbete eftersom inget eget 
kapital har bundits i den nya produktionsanläggningen så som fabriker och lager. (ibid)

Licensiering  och  franchising  är  väldigt  lika  då  båda  koncepten  bygger  på  att 
utlandsetableringen  görs  via  överföring  av  patent,  know–how  eller  varumärken. 
Skillnaden  mellan  licensiering  och  franchising  är  att  vid  franchising  så  är  det  hela 
företagskonceptet som hyrs ut. Den lokala partnern driver verksamheten och anpassar 
den till  den lokala marknaden. Den lokala partnern har stöd från moderbolaget.  Vid 
licensiering rör det sig om produkter som licensieras ut.  Joint venture innebär att två 
eller flera företag går ihop och tillsammans skapar ett gemensamt dotterbolag. Vid en 
strategisk  allians  samarbetar  två  eller  flera  företag  genom  att  dela  på 
investeringskostnaderna. (ibid)



3.2.3 Hierarkiska metoden

Företaget  har  med  den  hierarkiska  metoden  hög  kontroll  över  det  lokala  företaget 
eftersom  de  har  majoriteten  av  ägarskapet.  I  och  med  att  företag  äger  det  lokala 
företaget  medför  denna  modell  även  de  största  riskerna  och  kostnaderna.  Den  här 
modellen kan ta skepnad av att verksamheten antingen byggs upp ifrån grunden eller att 
köpa upp ett redan verksamt företag. När det gäller valet av att ha en hemmabaserad 
försäljare  eller  att  placera  försäljaren  på  den  utländska  markanden  så  beror  det  på 
företagets produkt. Har företaget en avancerad produkt passar det bättre att etablera sig 
på plats. Genom att på så sätt etablera helägda anläggningar minskar risken att företaget 
ses som en exploatör av landets tillgångar. Allt detta förutsätter att landet har politisk 
och ekonomisk stabilitet. Om företaget sköter etableringsprocessen till största del för 
sig själv finns det större möjlighet att den hierarkiska metoden används. (ibid) Enligt 
Hollensen finns det fyra faktorer som påverkar valet av en utlandsetablering, dessa är: 
interna faktorer, externa faktorer, transaktionskostnadsfaktorer samt metodkriterier.

Interna faktorer

De interna faktorerna handlar om företagets egna resurser, därför ger ett företags storlek 
en indikation på dess tillgång av resurser. Interna faktorer innefattar allt ifrån företagets 
produkt, till dess ledning. För SME företag är exportmodellen den vanligaste eftersom 
den  är  minst  resurskrävande,  likaså  är  riskerna  mindre.  Om företagets  ledning  har 
internationell erfarenhet tenderar detta att minska osäkerheten vid en utlandsetablering. 
Produktens karaktär och graden av komplexitet påverkar sättet produkten distribueras ut 
i de olika försäljningskanalerna. (Hollensen, 2001)

Externa faktorer 

De externa faktorerna påverkar marknadens utseende. Dessa faktorer härstammar från 
såväl marknaden såväl som landet isig. Landspecifika riskfaktorer är till exempel det 
politiska  klimatet  samt  den  ekonomiska  utvecklingen.  Även  indirekta  och  direkta 
handelshinder  utgör  risker.  Vidare  har  den  sociokulturella  skillnaderna  en  stor 
betydelse.  Marknadsriskerna  präglas  av  konkurrenssituationen.  Om 
konkurrenssituationen  är  hög  gäller  det  att  begränsa  kapitalsatsningarna  på  den 
markanden eftersom de ger större effekt på en marknad med mindre konkurrens, därför 
spelar marknadens storlek och tillväxtpotential en mycket viktig roll. (ibid)

Transaktionskostnader

Här handlar det om att överföra så kallad tyst kunskap, alltså know-how. Detta visar sig 
vara väldigt problematiskt eftersom det är svårt att sätta ett värde på. Detta medför ett 
incitament för ett företag med mycket know-how att välja en hierarkisk modell. På det 
sättet kan transaktionskostnaderna hållas nere. (ibid)

Metodkriterier

Riskbenägenhet, kontrollbehov och flexibilitet är de metodkriterier som eftersträvas i 
olika  grad  beroende  på  det  utlandsinvesterande  företagets  preferenser.  Är  företaget 



riskbenägen så kommer troligen en etablering av ett helägt bolag att genomföras. Är 
företaget däremot riskobenägen så kan de starta upp ett joint venture för att på så sätt 
dela på risken alternativt använda sig av exportmodellen. Om ett företag föredrar att ha 
stor kontroll över sin utlandsetablering kommer troligtvis den hierarkiska modellen att 
användas  för  att  på så sätt  kunna kontrollera  varje steg i  etableringsprocessen  samt 
kunna fatta alla relevanta beslut utan att behöva rådfråga någon annan part. Dock görs 
detta på bekostnad av resurser, förpliktelser samt mindre flexibilitet. (ibid)

Figur 1. Denna Figur sammanfattar Hollensens teori.
Källa: (Hollensen, 2001).



4 KULTURTEORIER

Detta  kapitel  börjar  med  Rugman´s  definiering  av  kultur  genom  alla  dess  
beståndsdelar.  Sedan  presenteras  Hofstede´s  teori  om  kulturella  skillnader  mellan 
nationer. 

4.1 Vad är kultur?

Kultur kan beskrivas som förvärvad kunskap som människor använder sig av för att 
tolka erfarenheter som frambringar socialt beteende. Denna kunskap formar värde och 
skapar attityder samt influerar det mänskliga beteendet. Kultur är inget som finns i oss 
när vi föds utan vi influeras av vår omgivning och våra erfarenheter. Kulturen delas 
mellan familj, vänner och organisationer och förs vidare från generation till generation. 
Det  är  genom  inverkan  av  kulturen  som  vi  formar  vår  attityd  och  våra  värden. 
Kultursymboler kan representera normer och värderingar. (Rugman och Hodgetts 1995)

Eftersom skillnaden  mellan  människor  är  så  pass  stor  i  olika  kulturer  är  det  därför 
viktigt att belysa de kulturella skillnader som finns eftersom det är viktiga att ta hänsyn 
till dessa vid en etablering i en annan kultur,

För att riktigt kunna förstå vad kultur är måste man titta på de sju olika faktorerna som 
kultur består utav. (Rugman och Hodgetts 1995)

4.1.1 Språk

Språket  är  den  viktigaste  delen  när  det  gäller  kultur.  Det  är  nödvändigt  att  kunna 
använda språket för att kunna tolka information samt sprida information och idéer. Att 
behärska det lokala språket kan hjälpa på fyra sätt.

1 Det ger en tydligare förståelse över situationen. Genom att behärska språket 
erhålls första hands information och man behöver inte lita på någon annans 
tolkning och förklaring.

2 Språket ger en direkt tillgång till lokal befolkningen som oftast är mer villig 
att prata med dem som pratar deras eget språk.

3 Genom att förstå språket blir det lättare att uppfatta underliggande mening 
samt dolda budskap i språket.

4 Med språkets hjälp förstår man kulturen bättre.

Kunskap om det  lokala  språket är  den viktigaste  faktorn i  ett  lands kultur eftersom 
användning av översättare och direkt översättning ofta skapar problem. Hänsyn får även 
tas till att det i vissa kulturer inte finns någon motsvarighet till ord som används i en 
annan kultur. Det finns inget substitut mot att kunna det lokala språket flytande. För att 
minska språkbarriären har fler och fler internationella företag tagit engelskan som sitt 
officiella språk. (ibid)



4.1.2 Religion

Livsstil,  tro,  värden  och  attityd  influeras  starkt  av  religionen.  Religionen  influerar 
människors  beteende  och  vanor  och  även  hur  människor  uppför  sig  jämnt  emot 
varandra  samt  människor  i  andra  kulturer.  Religionen  kan  även  ha  inverkan  på 
människors arbetsmoral. I västvärlden är Protestantiskt arbetes etik ett vanligt begrepp. 
Det innebär att man ska arbeta hårt, vara produktiv och spara sina tjänade pengar. Detta 
handlingssätt  har  hjälpt  kapitalismen  att  utvecklas  eftersom  de  sparade  pengarna 
återinvesterats. I öst, framför allt i de asiatiska länderna är Confucianismen stark. Detta 
tankesätt förespråkar också att arbeta hårt för att nå framgång. Religionen kan påverka 
allt  från sociala vanor till  vilken mat man äter samt vilka dagar i veckan människor 
arbetar. Ofta är större helgdagar knutna till religionen. Även landets handel och politik 
påverkas av religionen. (ibid)

4.1.3 Värderingar och attityder 

Värderingar är människors övertygelser om vad som är rätt och fel, viktigt eller oviktig, 
bra eller dåligt. Attityd kännetecknas genom att ständigt känna och uppföra sig på ett 
speciellt sätt mot andra människor. En värderingsskala (figur 2) kan användas för att 
mäta  skillnaden  mellan  olika  kulturer.  Denna värdeskala  presenterar  13  värderingar 
tillsammans med deras motsats. Troligtvis passar inget land in helt på den ena eller den 
andra sidan utan är snarare en kombination av de båda sidorna eftersom en del länders 
kultur är i övergång. (ibid)



Värdeskala: 

Ett sätt av värdering Ett andra sätt av värdering
En syn att människor är fundamentalt 
elaka.

En syn att människor är fundamentalt goda.

Avståndstagande eller negativ värdering av 
individer.

Erkänner individer som människor.

Ett synsätt att individer har en fast 
position.

Ett synsätt att människor befinner sig i en 
process. 

Motstånd och rädsla för skillnader mellan 
olika individer.

Accepterar och drar nytta av att individer 
är olika. 

Använder individen primärt för det som 
passar individens jobbeskrivning. 

Ser individen som helhet.

Känslokall. Gör både utlopp för nödvändiga uttryck 
och effektiv användning av känslor 
möjliga.

Spela rollspel. Autentiskt uppträdande.
Använder status för att bibehålla kontroll 
och personlig prestige.

Använder status i relevanta organisationers 
synpunkter.

Saknar tillit till människor. Litar på människor.
Undviker att konfrontera människor trots 
relevant information.

Gör nödvändiga konfrontationer.

Undviker att ta risk. Villig att ta risk.
Man ser arbete som är under utveckling 
som oproduktivt. 

Man ser arbete som är under utveckling 
som arbete som är nödvändigt för att 
effektivisera verksamheten.

Lägger stor vikt i att tävla med andra. Lägger stor vikt att samarbeta med andra.
Figur 2 (Jaegar, 1986)

4.1.4 Vanor och beteende

Vanor är en etablerad sedvänja och beteende är ett uppförande som lämpar sig efter 
situationen. Hur saker ska göras är en vana och beteendet bestämmer hur man gör det. 
Problem  kommer  förmodligen  att  uppstå  om  ett  företag  inte  förstår  de  vanor  och 
beteende  som finns  i  det  landet  de etablerar  sig  i.  (Rugman,  Alan.  M & Hodgetts, 
Richard M.1995)

4.1.5 Materiella saker

Materiell  kultur  är  materiella  saker  som är  gjorda  av  människor.  Här  studeras  hur 
människor har skapat diverse objekt och vilken teknologi som används. Det tittas även 
på vem som skapat objektet och varför. När denna aspekt av kulturen undersöks så tittar 
man på. (ibid)



• Den fundamentala basen i ett lands infrastruktur; kommunikation, transport och 
energi kapacitet.

• Landets sociala infrastruktur; människors hälsa, bostäder och utbildningsväsen.
• Den finansiella infrastrukturen; om det finns banker och försäkringsbolag som 

kan förse företagen med sina tjänster.

Den teknologiska graden är viktig  att  ta hänsyn till  eftersom den reflekterar  landets 
levnadsstandard.  I  ett  land  med  en  välutvecklad  teknologi,  alltså  om  den  sociala 
infrastrukturen är välutvecklad så är det mer troligt att människor tror på att de kan 
kontrollera sina handlingar och själva bestämma sin framtid än att de tror på ödet. På 
grund av den högre levnadsstandarden så är det även troligt att dessa människor är mer 
materialistiska. (ibid)

4.1.6 Estetism 

De olika estetiska värderingar människor har skiljer sig åt när det gäller musik, litteratur 
och konst. Samma sak gäller även för hur olika färger uppfattas olika av olika kulturer. 
Denna aspekt är viktig att  känna till  för ett företag som vill  etablera sig utomlands. 
(ibid)

4.1.7 Utbildning

Högutbildade  människor  har  större  förståelse  för  vad  som  sker  i  världen. 
Utbildningsnivån i landet påverkar landets teknologi och standard. Med en högutbildad 
befolkning kan landets infrastruktur byggas upp utan hjälp ifrån utomstående aktörer. 
Genom att analysera utbildningsnivå i ett land kan man få fram dess marknadspotential 
och vilka produkter och tjänster som förmodligen förbrukas. (ibid)

4.2 Hofstede’s teori om kulturella skillnader mellan nationer

Då management integrerar  med en rad olika faktorer som påverkar hur ett  samhälle 
fungerar är det svårt att definiera. Ordet ”management” har olika betydelser runt om i 
världen och det finns inte något universell management metod som kan tillämpas och 
fungerar enligt Geert Hofstede. På grund av att människor världen över är så pass olika, 
även om de ställs inför samma fundamentala utmaning måste man enligt Hofstede först 
förstå  landets  lokala  miljö  för  att  på  så  sätt  förstå  landets  management  kultur. 
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Den  mest  omfattande  undersökningen  av  kulturella  värderingar  på  arbetsplatsen  är 
gjord av den holländska professorn Geert  Hofstede som använde sig av två stycken 
surveyundersökningar. Undersökningen riktade sig till IBM anställda och över 116 000 
anställda i över 70 länder medverkade i undersökningen. Fem dimensioner används för 
att beskriva den nationella kulturen. (Bertilsson, 2009)
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1. Maktdistans
2. Osäkerhetsundvikande
3. Individualism 
4. Maskulinitet
5. Tidsorientering

4.2.1 Maktdistans

Maktdistans handlar om ojämlikheter mellan överordnad och underordnad. I kulturer 
med hög maktdistans litar de underordnade blint på sina överordnade och ifrågasätter 
sällan en överordnads beslut. Det är även de överordnade som fattar merparten av alla 
beslut. Detta förhållningssätt genomsyrar hela organisationen och även människor på 
högt uppsatta positioner lyder sina överordnade. Detta leder till höga organisationer av 
hierarkisk karaktär. De flesta samhällen är olika men i vissa är makten mer orättvist 
fördelad än i  andra och maktdistansen i Asien är högre än i västvärlden.  (Hodgetts, 
Richard M. Luthans, Fred & Doh, Jonathan P. 2006), (Bertilsson, 2009)
  

4.2.2 Osäkerhetsundvikande

Dimensionen osäkerhetsundvikande beskriver hur människor i olika kulturer reagerar 
på  det  som  är  annorlunda  och  oklart,  hur  människor  i  olika  kulturer  reagerar  i 
ostrukturerade  situationer  där  de  inte  har  kontroll.  Kulturer  med  hög 
osäkerhetsundvikande har ett behov av att känna sig säkra och vill undvika det som är 
osäkert till allra högsta grad. Människor i dessa kulturer litar starkt på experter inom 
diverse områden som vet hur saker och ting ska göras. Människor i dessa kulturer är 
rädda  för  att  göra  fel  och  är  mer  känslosamma.  Det  finns  ofta  en  massa  regler 
nerskrivna  som  kan  följas  så  att  fel  undviks,  tillskillnad  från  kulturer  med  lågt 
osäkerhetsundvikande där man försöker ha så få regler som möjligt. Beslutsfattarna i 
länder med högt osäkerhetsundvikande är ofta konservativa och mindre villiga att ta 
risker  än  länder  med  lågt  osäkerhetsundvikande.  I  kulturer  med  lågt 
osäkerhetsundvikande berörs man inte så mycket av saker som ej går att kontrollera, de 
accepterar att det inte går att skydda sig mot allt. (ibid)

4.2.3 Individualism 

I  Dimensionen  individualism,  mäter  Hofstede  skillnaden  mellan  individualism  och 
kollektivism i olika kulturer. Individualistiska kulturer ser individen som unik och blir 
värderad av vad den själv uppnår medan det i en kollektivistisk kultur beror på vad 
gruppen uppnår för resultat. I länder med hög individualism anställs den person som är 
bäst  kvalificerad och här är även initiativförmågan större medan företag i kollektiva 
kulturer  som oftast  baserar  befordringar  på  ålder.  I  en  kollektivistisk  kultur  är  det 
väldigt  viktigt  att  tillhöra gruppen och man vill  inte  avvika ifrån gruppen även fast 
individen  förtjänar  befordring  eller  varning.  Detta  har  sin  grund  från  födseln  där 
familjen är väldigt viktig, inte enbart den närmsta utan även mor och farbröder samt 
övriga släktingar är med och ”beskyddar” individen i utbyte mot lojalitet. (ibid)



4.2.4 Maskulinitet

Det  finns  olika  förväntningar  på  män  och  kvinnor  i  ett  samhälle.  Länder  med  hög 
maskulinitet  kännetecknas  genom att  den  har  traditionella  manliga  värderingar  och 
redan i  skolan  så  förmedlas  och  understryks  det  hur  viktigt  det  är  att  göra  karriär. 
Affärskulturen lägger betoning på avancemang och hur mycket individen tjänar. Det är 
män på nästan samtliga höga positioner i företaget och arbetsklimatet kännetecknas som 
stressigt  med långa arbetsdagar,  ofta mer  än fem dagar i veckan. Motsatsen till  den 
maskulina kulturen kallas feminin kultur, där har de anställda mer frihet och arbetet och 
karriären är inte det huvudsakliga fokus i livet. Man föredrar att arbeta i mindre företag 
samt värderar ledigheten högre än karriären. (ibid)

4.2.5 Tidsorientering

Dimensionen  tidsorientering  bygger  till  större  del  på  spekulationer  då  det  inte 
genomförts någon omfattande forskning på området förutom i några asiatiska länder. 
Här jämförs hög och låg tidsorientering. I länder med hög tidsorientering ska individens 
personliga karaktär och utbildning passa in i företaget. Här måste personen direkt inta 
och kunna sin position. Eftersom företaget inte har tilltro till att den anställda kommer 
stanna någon längre tid i företaget investera de heller inte i att utbilda individen. I dessa 
kulturer fokuseras det på lön och snabb befordran. Personliga kunskaper hos individen 
är mindre viktigt i kulturer med låg tidsorientering eftersom individen kan tränas och 
läras  upp för  att  på långsikt  kompensera  dessa svagheter.  I  dessa länder  prioriteras 
säkerhet  och  utvecklandet  av  sociala  förpliktelser.  Västländer  tenderar  att  ha 
långtidsorientering.
www.geert-hofstede.com/hofstede_netherlands.shtml 10 Jun. 08

Långsiktigt: Värden som orienteras in mot framtiden, som till exempel sparande och 
uthållighet. 

Kortsiktigt: Värderingar som orienteras in mot det förflutna och nuläget, såsom respekt 
för tradition och att uppfylla sociala förpliktiganden. 
www.12manage.com/methods_hofstede_sv.html 10 jun -08
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Grafen är tagen ifrån: www.geert hofstede.com/hofstede_netherlands.shtml 10 Jun. 08 
och visar de kulturella skillnaderna mellan Sverige och Kina sett utifrån Hofstedes fem 
kulturdimensioner.

Detta diagram beskriver Hofstedes teori om kulturella skillnader.  Han räknade ut ett 
index för varje dimension.  Detta genererade poäng för varje land som senare kunde 
jämföras  länderna emellan.  På så sätt  kan de olika dimensionerna av den nationella 
kulturen förklara hur skillnader i kultur påverkar olika lednings vanor samt uppförandet 
på arbetsplatsen.

http://www.geert-hofstede.com/hofstede_netherlands.shtml


5 EMPIRI

Detta kapitel  presenterar en sammanfattning av intervjuer med svenska företag som 
har  direktinvesterat  i  Kina  samt med experter  på området.  Intervjuunderlaget  i  sin 
helhet återfinns i appendix. Intervjuerna har delats in i tre kategorier: förberedelser,  
etablering och problem.

16 stycken företag har intervjuats: Advokatfirman Vinge, Exportrådet,
Bamboo business consulting, Eyes On, Nilorn, Sund sourcing, Manheimer Swartling, 
Powerbox  AB,  WASA  Sweden,  SWE  DES,  Applied  value,  Advokatfirman  Mac 
Dowall, EK China trading ltd, Q-med international ltd. Intervjuer har även gjort med de 
två Hong Kong baserade företagen: Expert in English  samt House hunters.

1) Förberedelser – beskriver förberedelserna inför etableringen.
2) Etablering – beskriver inträdesmodell samt plats.
3) Problem – beskriver problemen och riskerna som uppstår vid investeringar i Kina.

5.1 Förberedelser 

Det som framgick av samtliga intervjuer var att man inte kan förbereda sig tillräckligt, 
man måste uppleva det. Företagen bör inleda med är att göra sin ”hemläxa” om Kina, 
att läsa på ordentligt innan ens tanken på att etablera sig finns.  Det som behövs läsas på 
om Kina är  i  princip  allt,  allt  ifrån  lagar  och regler  till  marknad  och myndigheter. 
Företaget måste veta vad de vill uppnå med sin investering samt granska ”investment 
guidlines” för att kontrollera i vilken mån investeringen är tillåten, begränsad eller rent 
av förbjuden. Det är viktigt att tänka på att Kina även ligger långt bort rent geografiskt 
och hur mycket förarbete som än görs räcker det ofta inte utan det krävs att man besöka 
Kina för att först då kunna få en uppfattning om hur allting fungerar. Att skaffa goda 
lokala kontakter på många olika områden anses mycket viktigt. 

Majoriteten av respondenterna anser att de kulturella skillnaderna visar sig tydligt när 
godtrogna  svenskar  tror  att  allt  ska  lösa  sig  utan  att  in  i  detalj  kontrollera  hela 
händelseförloppet. Istället måste hela kedjan kontrolleras. Företaget måste kontrollera 
sina underleverantörer samt deras underleverantörer etc. Medvetenhet om det Kinesiska 
sättet att göra affärer är väldigt viktigt att ha kontroll över eftersom kinesen ofta säger 
”ja” till allt. Även fast de inte förstått vad som menas så säger de ”ja” enbart för att inte 
tappa  ansiktet.  För  att  upprätthålla  bra  samarbete  krävs  närvaro,  utan  egen närvaro 
behövs  en  tredje  part  i  form av  en  konsultbyrå  som kan  ta  hand  om den  biten.  I 
förberedelsearbetet bör det tänkas på att Kina inte är ett I-land utan fortfarande ett U-
land där lagar och regler fortfarande är under ständig utveckling. 

Om företaget vill ”mjukstarta” sin Kina etablering kan verksamheten förläggas i Hong 
Kong där det är betydligt lättare att starta upp. Hong Kong är också mer utvecklat när 
det gäller lagar, infrastruktur och banksystem. Slutligen bör man tänka strategiskt på 
vilken plats i Kina etableringen skall ske. 

Viktigt att tänka på vid val av plats är:



• Var finns leverantörerna?
• Var finns personal med kompetens?
• Hur ser infrastrukturen ut?
• Var kan Expatriate (invandrad arbetskraft) tänkas vilja bo?

5.2 Etablering

Vilken  typ  av  inträdesmodell  som  passar  bäst  är  beroende  på  bransch  och 
förutsättningar då kostnaderna varierar från region till region. Det finns huvudsakligen 
två sätt för utländska bolag att etablera sig i Kina, genom ett så kallat Foreign Invested 
Enterprise. Det ena är att etablera ett samarbete i bolagsform, ett Joint Venture (JV) 
detta görs med ett eller flera kinesiska eller utländska bolag. Det andra är att starta ett 
helt  utlandsägt  bolag,  (Wholly  Owned  Foreign  Enterprise)  alltså  ett  Greenfield. 
Majoriteten  av  respondenterna  understryker  hur  viktigt  det  är  att  kontrollera 
verksamheten genom att starta ett Greenfield och en del respondenter rent utav höjer ett 
varnande  finger  för  att  gå  in  i  ett  Joint  venture  även  fast  själva  etableringen  går 
snabbare med ett Joint venture. Endast ett företag hade etablerat sig i Kina genom ett 
Joint venture, dock är samarbetspartnern ett Italienskt bolag som redan var etablerade i 
Kina samt att båda parter känt varandra sedan en längre tid tillbaka. Det understryks att 
man måste känna varandra väl och ha tillit för att ett Joint venture skall fungera. De 
flesta respondenter anser att ett företag som skall etablera sig i Kina får kalkylera med 
ungefär  tre  gånger  så  mycket  tid  och  kostnad  än  planerad.  Väl  framme  i  Kina  får 
företaget vara förbered på intensiv konkurrens, både ifrån lokala och utländska företag.

5.2.1 Val av plats för inträde

Samtliga respondenter anser att det inte går att se Kina som en enda stor marknad utan 
det är viktigt att beakta regionernas olika förutsättningar. Vilken region som är mest 
lämplig  kan  bero  på  en rad  olika  omständigheter,  kanske främst  vilken  verksamhet 
företaget  ämnar  driva.  I  vissa  regioner  kan  det  finnas  möjligheter  till  vissa 
skattelättnader  och  i  vissa fall  kan  en  sådan  sak  som  behov  av  elektricitet  vara 
avgöranden då det i  vissa områden kan vara svårt  eller  omöjlighet att få elektricitet 
dygnet runt.
Samtliga  respondenter  ansåg  att  det  är  vanligast  att  företag  etablerar  sig  i  de  mest 
utvecklade  städerna.  Till  exempel  Shanghai,  Beijing,  runt  Yangtze floden och Pearl 
river delta. Hong Kong kan också vara ett alternativ men även Guangdong är vanligt för 
produktion i mindre skala. I Guangdong är de även långt gångna i affärsmanskap och 
kvalité  men  mindre  regelstyrt.  Stora  företag  etablerar  sig  i  Shanghai.  Skälet  till  att 
etablera  sig  på  dessa  ställen  är  infrastrukturen  och  myndigheterna.  Majoriteten  av 
företagen anser att man skall ta hjälp och utnyttja tjänster av konsulter för att hitta ett 
bra ställe där etablering kan ske.

En trend har dock uppmärksammas att många av de stora företagen flyttar inåt i Kina 
men även att de små och medelstora företagen följer med. De flyttar bort från kusten på 



grund av att lägre kostnader för drift och personal går att  finna inåt landet,  trots att 
fraktkostnader ökar och infrastruktur försämras.

5.2.2 Passar Kina för all typ av verksamhet

Här råder det delade uppfattningar emellan respondenterna. Vissa ser att allt växer och 
att det inte finns några som helst hinder för att etablera ett Small Medium Enterprise 
oavsett  bransch  medan  vissa  påpekar  vissa  branscher  som  det  absolut  inte  går  att 
etablera sig i. 

Många respondenter menar att all verksamhet absolut inte går att förlägga i Kina men 
respondenterna är dock eniga om att allt med stor volym går bra i Kina. Detta eftersom 
kineser inte vill titta åt små volymer utan är enbart intresserad av de stora volymerna. 
Det lönar sig att förlägga enkel produktion i Kina sådan produktion som kan utföras 
med  ”manual  labour”.  Därför  passar  hög teknologiska  produkter  och  automatiserad 
industri inte så bra i Kina eftersom man då inte tar tillvara på den billiga arbetskraften 
som finns att tillgå. En annan typ av verksamhet som inte fungerar är kreativitet och 
innovations verksamhet just på grund av de kulturella skillnaderna. Det råder enighet 
mellan respondenterna om att det är bra om man kan ha Européer som kan kontrollerar 
verksamheten och har det övergripande ansvaret.
En av advokatfirmorna lyfter fram en fråga som många kanske inte tänker på. Att det är 
en mycket stor utmaning att kontrollera och skydda sitt IP nummer när man förlägger 
sin verksamhet i Kina. För ett bolag som baserar sina framgångar på sina IP-rättigheter 
är  det  viktigt  att  förstå  och  vara  beredd  på  att immaterialrättsliga  lagar  inte  alltid 
efterföljs eller respekteras i Kina och det är därför viktigt att vidta ibland omfattande 
åtgärder för att säkerställa att bolaget behåller kontrollen över sitt IP nummer.

5.3 Problem vid etablering

I Kina finns det många fällor att trampa snett i. Flertalet av respondenterna anser att ett 
vanligt misstag är att Kina uppfattas som en marknad med 1.3 miljarder konsumenter, 
istället bör Kina ses som ett 50-tal marknader där samtliga är större än Stockholm. 

Ett annat problem är de stora kulturella skillnader samt skillnad i att göra affärer, detta 
var  något  som  samtliga  respondenter  påvisade.  Svenskar  har  annan  syn  på 
dokumentation, kvalité och uppföljning än Kineserna. Språket är också ett hinder, men 
många missförstånd kan undvikas genom att ta hjälp av tolk. En annan kulturell skillnad 
som orsakar problem är att Kineser säger ”ja” till allt för att inte tappa ansiktet samt för 
att de inte vill tappa till  exempel en produktorder. Kineserna vill gärna förmedla att 
saker och ting är lätta att genomföra men ofta uppstår det problem på vägen. Att inte 
vara medveten om att kinesiska leverantörer behöver tät kommunikation och närvaro 
kan också orsaka problem. Saker och ting måste hela tiden följas upp och kontrolleras 
på ett  helt  annat  sätt  än med svenska samarbetspartners.  Om inte  tillräcklig  tid  och 
pengar läggs ner på att ständigt kontrollera alla händelseförlopp kan alternativkostnader 
bli hög ifall det renderar i felaktigt producerade varor eller bristande kvalitet. 



Majoriteten av respondenterna rekommenderar att man håller sig borta ifrån att starta ett 
Joint  Venture just  på grund utav olika förväntningar  mellan  parterna.  Det kan även 
uppstå problem med att det  kinesiska bolaget plagierar produkterna för att  dra egen 
vinning.   I ett  Joint Venture är den svenske investeraren beroende av den kinesiska 
medspelaren och det kan ställa till med problem. Det bör finnas medvetenhet i företaget 
om att deras produkter riskerar att bli kopierade även fast patent innehas.

I Kina krävs det tillstånd till allt, även med exempelvis faktureringen. Dessa tillstånd 
och stämplar tar tid att få och det är svårt att veta när processen är över. Flertalet av 
respondenterna anser att Kina är väldigt byråkratiskt och det händer ofta att det dröjer 
flera  veckor  innan  svar  ges.  När  svar  väl  kommer  ges  det  oftast  i  form  av  flera 
motfrågor och detta tar ytterligare tid. Det tar alltså mycket längre tid än vad ett svenskt 
företag är vant vid samt att det ofta dyker upp en massa problem på vägen. Därför är det 
bra  att  rådfråga  konsulter  som  gått  igenom  denna  process  tidigare,  gärna  lokala 
kontakter i Kina som har kunskap om hur affärer med företag och myndigheter bör 
skötas på bästa sätt.

En  annan risk  är  att  det  är  svårt  att  hänga  med  i  utvecklingen  då  allting  växer  så 
fruktansvärt snabbt. Det kan vara svårt att hålla sig uppdaterad och det är tvära kast. 
Lagar kan ändras när som helst. Till exempel kan ett miljö krav ändras och har då ett 
företag köpt in en maskin innan reglerna ändras så kan det vara så illa att maskinen inte 
längre  godkänd är  och  får  därför  inte  användas.  Något  som är  främmande  för  oss 
svenskar är att i Kina kan skrivna kontrakt brytas samt att lagar och regler inte alltid 
efterföljs.

5.3.1 Personalpolitik

Att  hitta  och  behålla  bra  personal  anser  majoriteten  av  respondenterna  är  ett  stort 
problem i Kina. Eftersom pengar är en sådan stor drivkraft kan främst den lågutbildade 
arbetskraften  enkelt  gå till  konkurrenten  i  utbyte  mot  högre lön.  I  takt  med att  fler 
utländska företag etablerar sig i Kina samt kombinationen med att kinesiska företag blir 
allt attraktivare att arbeta för, ökar efterfrågan och kostnaden för högutbildad arbetskraft 
med  bra  engelskkunskaper.  Dessa  finns  framförallt  i  storstäderna.  Den  kompetenta 
personalen är dock lojal,  de investerar relations tid för att  klättra i karriären. Det är 
väldigt  viktigt  att  engagera  och  stimulera  personalen  och  informera  dem  om 
utvecklingsmöjligheter  samt  att  ha  klara  mål  eftersom detta  är  viktigt  för  kinesiska 
anställda. Man bör ha förståelse för att kineser inte är nöjda med sin lön efter ett eller 
två år och de anställda måste kunna se att de kan tjäna mer pengar hela tiden. 

Då kineser  är  mer  kortsiktiga  än  svenskar  så  tänker  de inte  på  hur  mycket  de kan 
utvecklas själva inom företaget på en fem års sikt, utan mer vad det nuvarande jobbet 
kan leda till för nytt jobb och hur mycket mer pengar de kan tjäna där. 

Svensk  affärskultur  är  mer  rakt  fram  än  den  kinesiska.  Den  platta  svenska 
organisationen är obekant för kineserna som jobbar i strikt hierarki. Ett bra sätt för att 
hitta  rätt  personal  är  att  använda  sig  av  rekryteringsbyråer,  anställa  via  kontakter, 
”headhunters” eller  att anställa gamla kollegor. Det är viktigt att  inte endast titta på 



personens CV utan även lägga mycket tid på intervjuer. Företaget som anställer behöver 
vara  uppmärksam  och  får  se  upp  med  att  kineserna  värderar  ”ansikte”  högre  än 
ärligheten, alltså kan de säga att de kan eller gått en viss utbildning trots att de inte har 
gjort det samt att universitetsdiplomet kan vara förfalskat. Det är alltså väldigt vikigt att 
ta  reda  på  vem personen  verkligen  är,  återigen  så  är  kontroll  mycket  viktigt.  Som 
företagare måste man vara beredd på att lägga ner mycket tid och energi på att etablera 
och stärka lojaliteten hos sina anställda, på så sätt ökar chanserna för att de stannar. 

Det  bör  finnas  förståelse  för  att  företaget  kan  komma  att  behöva  ändra 
anställningsvillkor,  öka  bonusen  samt  vara  beredd  på  att  personalen  kan  försvinna. 
Svenska företagsledare bör vara insatt i sina medarbetares nätverk så att de inte låser sig 
vi en enskild anställds kompetens och nätverk.  Man bör heller  inte låta de anställda 
bygga upp sina egna nätverk helt själv utan det är viktigt för företagsledaren att vara 
delaktig och ha tillgång till de nätverk som de anställda har byggt upp. Eftersom alla 
affärer i Kina handlar om personliga relationer kan det vara ödesdigert för ett företag 
om den anställde lämnar företaget för en konkurrent eftersom den då tar med sig hela 
sitt nätverk. Därför är det bra att ha arbetat fram goda band med viktiga kontakter.

5.3.2 Byråkrati

Enligt respondenterna utgör den kinesiska regeringen inget direkt problem utan det är 
mer  de  regionala/lokala  myndigheter  som  kan  utgöra  problem.  Vid  exempelvis 
bolagsförvärv  har  myndigheterna  mycket  att  säga  till  om  och  goda  kontakter  med 
myndigheterna  kan  vara  avgörande.  Underorganen  skapar  ett  regelverk  som  är  ett 
lapptäcke, ett komplicerat regelverk som inte är solklart på något sätt. Det händer att 
företag får betalat skatt på kommunnivå och eftersom det sedan det råder oklarheter om 
vad som gäller, kan dessutom nästa nivå kräva skatteintäkter. 

Den kinesiska regeringen är öppen för utländsk investering och oftast till bra hjälp om 
de anser att investeringen görs inom rätt område. Lagar och regler kan ändras snabbt 
och det kan självklart påverka verksamheten i hög grad. Ett sätt att skydda sig mot det 
här är att ha lokala kineser anställda som vet vad som gäller vid en ny lagstiftning. 

Mer problem är  det  istället  med regionchefer  och provins chefer.  Här är  byråkratin 
omfattande och man blir ofta skickad vidare till någon annan chef. Det är aldrig den 
man pratar med som kan skriva på utan det finns hela tiden ytterligare ett steg att ta sig 
igenom. Det här skiljer sig även mellan de olika provinserna. Allt detta gör att hela 
processen konsumerar en massa tid och alla processen blir väldigt utdragna.

5.3.3 Kulturella skillnader

Kulturella skillnaderna utgör ett stort problem, det slår samtliga respondenter fast vid, 
dock i mer eller mindre utsträckning. Sverige har dock ett bra rykte och svenskar passar 
ofta  bra  in  på  den  kinesiska  marknaden  om  svenskarna  är  ödmjuka  och 
anpassningsbara.  Traditioner,  beteende  och  affärskultur  är  annorlunda  i  Kina  och 
svenskar  och  kineser  har  olika  sätt  att  se  på  och  angripa  problem.  Kina  är 



kommunistiskt  och präglas starkt av Confucianism,  vilket  leder till  att  svenskar och 
kineser  tänker  olika  och  det  resulterar  i  att  kommunikationsproblem  uppstår.  Vid 
exempelvis  en  avtalsförhandling  är  det  en  stor  fördel  att  vara  väl  insatt  i  vilka 
"spelregler" som gäller för att på så sätt förstå den man förhandlar med bättre. Vidare är 
kineserna vana vid strikta hierarkier tillskillnad från svenskarnas platta organisation.

Även  i  Kina  finns  det  kulturskillnader  regionerna  emellan.  Det  är  därför  svårt  att 
kommunicera även fast samma språk pratas, då det inom Kina finns ca 40 olika språk. 
Detta är dock ett problem som kan avhjälpas relativt enkelt genom att hyra in en egen 
tolk. Med tolkens hjälp erhålls bättre kontroll om vad som sägs och översätts.
I  Kina knyts  affärskontakter  via  relationsbyggande nätverk och när  det  kommer  till 
affärer  så  ställer  svensken  inte  så  mycket  frågor  och  det  gör  inte  den  kinesiska 
leverantören heller. Kineserna anser att det är upp till köparen och följa upp hela kedjan 
med  underleverantörer  samt  hela  ordergången,  alltså  måste  svenskarna  lära  sig  att 
kontrollera och ställa många frågor för att på så sätt säkerställa att båda parterna förstår 
varandra. Ett exempel på vilka problem kulturskillnaderna kan resultera i är att svenskar 
lägger stor vikt vid det skrivna och undertecknade avtalet, något som kineserna inte gör. 
Ett  skrivet  avtal  kan  ofta  bli  föremål  för  omförhandling  och  detta  renderar  i  att 
processen blir  än mera utdragen även då avtalet  är signerat och klart.  Det gäller  för 
svenskarna  att  vara  observanta  på  de  kulturella  skillnader  vid  möten  och  andra 
sammanhang samt visa respekt och inte direkt gå på affärerna som de är vana vid. 

Många av respondenterna påpekade att  Kineserna har en förmåga att  linda in saker 
istället för att medge att de inte kan leverera på grund av att de inte vill tappa ansiktet. 
Svenskar upplevs som raka motsatsen då de i kinesens ögon är väldigt direkta. Dessa 
kulturella problem kan överbryggas genom att tidigt utnyttja tjänster av konsulter, för 
att på så sätt förstå de rådande skillnaderna mellan de två kulturerna.



6 ANALYS

Här redovisas  den  utförda analysen  av den insamlade  informationen med hjälp  av  
teorierna.  Teori  ställs  mot  den  insamlade  empirin  under  samtliga  rubriker.  Först  
granskas etableringsformen följt av kulturella skillnader samt etablerings hinder. Det  
hela avslutas med en avslutande analys.

Förberedelser

Det  samtliga  respondenter  var  eniga  om  var  att  en  stor  mängd  information  bör 
införskaffas  för  att  erhålla  en  så  bra  marknadskännedom  som  möjligt  innan 
direktinvesteringen  genomförs.  Extra  bra  är  det  om erfarenheter  från  den  kinesiska 
marknaden finns att tillgå. Det råder enighet om att ett tydligt mål måste finnas innan 
etableringen påbörjas samt att detta mål måste vara väl planerat. Många av företagen 
hade tagit  hjälp av experter  i  investeringens inledande skede.  Den organisation som 
nämndes mest  frekvent var Exportrådet,  flertalet  av respondenterna ansåg att  de var 
oumbärliga och väl värd pengarna.

Det är väldigt viktigt att ha inneha kunskap om hur det kinesiska sättet att göra affärer 
går till på, eftersom kinesen ofta säger ”ja” till allt, även fast de inte förstått vad som 
menas  så  säger  de  ”ja”  enbart  för  att  inte  tappa  ansiktet.  För  att  upprätthålla  bra 
samarbete  krävs  närvaro,  utan  egen  närvaro  behövs  en  tredje  part  i  form  av  en 
konsultbyrå som kan ta hand om det. I förberedelsearbetet få man tänka på att Kina inte 
är ett I-land utan fortfarande ett U-land där lagar och regler fortfarande är under ständig 
utveckling.  Om Hofstedes  teori  om de  kulturella  skillnaderna  mellan  svenskar  och 
kineser beaktas innan en etablering görs, ser man att det råder väldigt stora skillnader de 
båda länderna emellan.  Endast i  parametern ”osäkerhetsundvikande” befinner  sig de 
båda länderna nära varandra. Denna kunskap är viktig att ta till sig innan affärer med 
kineser  genomförs  eftersom  det  enligt  intervjuerna  framkom  att  de  kulturella 
skillnaderna  finns,  men  de  går  relativt  lätt  att  överbrygga  med  hjälp  av  kunskap, 
ödmjukhet och respekt.

Maktdistans
Enligt  teorin  råder  det  en stor  diskrepans  mellan  de båda  kulturernas  sätt  att  se  på 
förhållandet mellan överordnad och underordnad. I Kina där det råder hög maktdistans 
litar  den  underordnade  på  den  överordnades  beslut  och  ifrågasätter  sällan.  Den 
underordnade har även svårt att fatta egna beslut. När ett svenskt företag etablerar sig i 
Kina och har svenskar som överordnade och kineser som underordnade, förväntar sig 
kineserna att allt som skall göras skall förmedlas ifrån cheferna. Detta kan i enlighet 
med  empirin  sammanställas  då  det  enligt  empirin  framkommer  att  det  behövs  tät 
kommunikation samt att det är viktig att ha kontroll över precis allt som händer.

Osäkerhetsundvikande
Det  här  är  den  enda  dimension  som de  båda  länderna  är  jämlika  i.  Eftersom båda 
länderna har en ganska låg siffra betyder det att både svenskar och kineser har relativt 
lågt osäkerhets undvikande. Detta tyder på att de accepterar att det inte går att skydda 
sig i ostrukturerade situationer samt att de ej berörs så mycket av de saker som de ej kan 
kontrollera. Detta tycker inte författaren stämmer överens med empirin då kineser är 



väldigt rädda för att ”tappa ansiktet” och just situationer som är ostrukturerade kan leda 
till detta beteende. Kineser vill gärna inte tappa ansiktet och kan till exempel säga ”ja” 
till allt även fast de inte förstår.

Individualism
Denna dimension mäter individualismen i olika kulturer. I denna dimension råder det 
stor diskrepans mellan de två länderna. Svenskar ses av kineserna som väldigt direkta. 
Kineser är istället kollektivistiska där gruppens insats är det som räknas eftersom det för 
kineserna  är  det  väldigt  viktigt  att  tillhöra  en  grupp.  Kineser  är  även  sämre  på  att 
komma med egna initiativ, alltså behövs det klara besked om allt som skall göras.

Maskulinitet
Denna  dimension  mäter  maskulinitet  i  olika  kulturer.  Det  finns  en  väldigt  stor 
diskrepans  i  denna  dimension.  Enligt  både  teorin  och  empirin  är  kineser  väldigt 
maskulina när det gäller att göra karriär och att tjäna pengar. Något som inte alls är lika 
viktiga för svensken som hellre har mer fritid. Det är därför viktigt att vara medveten 
om detta när kinesisk personal skall rekryteras. Detta bör även betraktas när det gäller 
att behålla personal då kineser förväntar sig att lönen skall stiga hela tiden och att de 
hela  tiden  vill  avancera.  Om  dessa  krav  ej  uppnås  så  kommer  kinesen  att  byta 
arbetsplats för att på så sätt tjäna mer pengar.

Tidsorientering
Denna dimension stämmer bra överens med resultatet i maskulinitets dimensionen då 
kineser är maskulina och har även en hög tidsorientering. Kinesiska företag vill inte 
investera  så  mycket  i  individen  eftersom den vet  att  individen vill  göra karriär  och 
avancera till nya nivåer. I Sverige råder det istället låg tidsorientering där individerna 
kan tränas upp för att kunna platsa i företaget. Här bör svenska företag med kinesisk 
personal  se  upp eftersom majoriteten  av  alla  affärer  i  Kina  görs  genom personliga 
kontakter. Alltså om en kinesisk anställd väljer att lämna företaget så tar den inte bara 
med sig sitt kunnande utan även sitt nätverk vilket påverkar företaget negativt.

Kulturdimension Sverige Kina
Maktdistans Lågt Högt
Osäkerhetsundvikande Lågt Lågt

Individualism Högt Kollektivism
Maskulinitet Feminin Högt
Tidsorientering Lågt Högt

Figur 4. Egen figur av Hofstedes teori om de kulturella skillnaderna mellan Sverige  
och Kina.

Byråkratin
Under intervjuerna framkom det att  byråkratin i Kina kan vara ett stort problem för 
företag  som  inte  kan  angripa  den  på  rätt  sätt.  Några  av  företagen  hade  upplevt 
byråkratin som ett  problem medan vissa inte alls  bekymrats av den. Problemet  med 
byråkrati  tycks  ha  sin  lösning  i  rätt  kontakter  samt  stor  kunskap  om systemet.  Av 
intervjuerna  framkom  det  att  det  kan  vara  bra  att  anställa  en  person  med  stora 



erfarenheter  av  och  god  kännedom  om  det  kinesiska  systemet.  Rätt  person  kan 
underlätta  de byråkratiska  svårigheter  som råder  i  Kina  och även om denna person 
skulle  vara  kostsam  kan  det  vara  väl  investerade  pengar,  då  det  verkar  vara  det 
snabbaste och mest effektiva sättet att komma till rätta med problemet med byråkratin. 

Etablering

Vid en etablering på den kinesiska marknaden bör företaget stå väl rustat  i  form av 
kapital samt kunskaps kapital, detta eftersom det i Kina alltid tar längre tid än vad som 
planerats för. Finns det både pengar och kunskap underlättar detta etableringen.

Om ett företag föredrar att ha stor kontroll över sin utlandsetablering kommer troligtvis 
den hierarkiska modellen att användas för att på så sätt kunna kontrollera varje steg i 
etableringsprocessen samt  kunna fatta  alla  relevanta  beslut  utan att  behöva rådfråga 
någon annan part. Denna teori stämmer väl överens med den information som erhölls 
ifrån respondenterna. Upprättandet av en helägd anläggning ger ett bättre skydd mot 
intrång i företagets verksamhet, detta kan vara av stor vikt i ett land där lagstiftning och 
rättssystem ännu inte är fullt utvecklade. Det är även mer fördelaktigt att upprätta en ny 
anläggning än att förvärva en befintlig eftersom det är så svårt att värdera tillgången 
eftersom dokumentering oftast saknas.

De fördelar som enligt teorin framhävs med ett joint venture har stor betydelse för ett 
företag med väldigt liten erfarenhet av handel i Kina. Dock tycks det väldigt viktigt att 
försäkra sig om att den kinesiska partnern strävar mot samma mål och är pålitlig. Att 
införskaffa sådan kunskap om en framtida samarbetspartner utan att ha erfarenheter från 
gemensamma affärer under en längre tid måste emellertid betraktas som enormt svårt. 

Flertalet  av  respondenterna  har  intagit  en  väldigt  skeptisk,  rent  utav  varnande 
inställning gentemot joint venture på grunt utav riskerna med delat ägande. De främsta 
fördelarna  med  joint  venture  anses  vara  en  mindre  finansiell  risk  i  etableringens 
inledande skede samt den marknadskännedom man får ”på köpet” av den partner man 
delar företaget med.

Enligt  Hollensens  modell För  Small  Medium  Enterprises  är  exportmodellen  den 
vanligaste eftersom den är minst resurskrävande, likaså är riskerna med denna modell 
mindre. Detta stämmer ej överens med svaren som kunde erhållas ifrån respondenterna 
då de flesta respondenter satsar på helägda företag direkt för på så sätt erhålla stark 
kontroll över företaget. Enligt teorin om företag som däremot är riskobenägen kan de 
starta upp ett joint venture för att på så sätt dela på risken alternativt använda sig av 
exportmodellen,  denna  teori  stämmer  inte  heller  överens  med  informationen  från 
respondenterna. De menar istället att det råder lika stor risk att misslyckas via ett joint 
venture som via ett helägt bolag just på grund utav den överhängande risken som ett 
joint venture innebär. 

Ingen av de tillfrågade respondenterna använder sig av licensiering eller franchising och 
en anledning till det kan vara att Kina är en så extremt stor marknad och dessa strategier 
passar bättre på mindre marknader. En annan anledning som förmodligen väger tyngre 



är att vid licensiering eller franchising avslöjar företaget sin kunskap och erfarenhet och 
har därefter svårt att kontrollera och skydda verksamheten mot plagiering.

Personal 
De företag som har ett  stort  behov av kompetent  personal  står  inför  svårigheten  att 
rekrytera  samt  behålla  sådan  arbetskraft.  Det  är  däremot  lättare  att  hitta  outbildad 
personal då sådan personal finns tillgänglig i överflöd. Anledningen till att det är svårt 
att  behålla  kompetent  personal  stämmer  bra  överens  med  Hofesteds  kultur 
dimensionerna om ”maskulinitet” och ”tidsorientering”. Denna typ av människor vill 
hela  tiden  avancera  i  karriären  för  att  kunna  tjäna  mer  pengar.  Majoriteten  av 
respondenterna jobbar med olika slags incitament för att behålla sin personal. Att betala 
relativt höga löner är vanligt och kan vara ett sätt att få bukt med problemet. Ett annat 
sätt är att få personalen att känna sig behövd och uppskattad, att det skapas en slags 
familjekänsla,  detta  stämmer  överens  med  Hofstedes  teori  om  att  kineser  är 
kollektivistiska och vill gärna tillhöra en grupp. Majoriteten av respondenterna anser att 
det är viktigt att ledningen består utav både svenskar och kineser.

Problem vid etableringen

Under  intervjuerna  med  respondenterna  framkom det  att  en  rad  olika  problem kan 
uppstå  vid  en  etablering.  Samtliga  respondenter  slog  fast  vid  att  på  grund  av  de 
kulturella  skillnaderna  samt  sättet  att  göra  affärer  på  bidrar  till  att  diverse  problem 
uppstår. Många vill dock inte se de kulturella skillnaderna som ett problem utan mer 
som ett faktum som lätt går att lösa genom lyhördhet, medvetenhet samt respekt.

En  företagsetablering  i  ett  främmande  land  handlar  om  att  försöka  samverka  med 
människor av olika kultur. I Kina finns det en annorlunda syn på hur saker och ting 
skall skötas och detta måste respekteras för att företaget skall lyckas. Det framkom av 
intervjuerna att det är fördelaktigt om det finns en mixad ledning i företaget av såväl 
utländska som inhemska personer med kunskap om de kulturella skillnaderna. 

Tolk 
För  att  överbrygga  språkliga  barriärer  kan  en tolk  vara  till  stor  nytta.  Med en  tolk 
minskar riskerna för missförstånd som bland annat kan ge upphov till kvalitetsproblem. 
Det går att konstatera att många av de problem som det kinesiska affärsklimatet ger 
upphov till verkar kunna lösas med djuplodade kunskaper om Kina samt deras sätt att 
göra  affärer.  Etableringen  underlättas  även genom att  ha  ”rätt”  personer  anställda  i 
verksamheten.

Plagiat
Även om lagarna i Kina har förbättrats väsentligt sedan inträdet i WTO är problemen 
med plagiat fortfarande väldigt stora och företag som handhar produkter som riskerar 
att bli plagierade bör ha någon form av handlingsplan för att försvåra piratkopieringen. 
Det framkom av intervjuerna att om företaget har en helägd anläggning så ger detta ett 
bättre skydd än joint venture. Det går även att sprida ut produktionen på olika fabriker 
för att sedan skicka tillbaka samtliga komponenter till Sverige för slutproduktion. Detta 
gör att de olika produktionsenheterna aldrig ser produkten i sin helhet, vilket gör det 
svårare att plagiera produkten.



6.1 Avslutande analys 

Före en etablering  sker,  bör  företaget  tänka på att  Kina inte  enbart  består  utav 1.3 
miljarder konsumenter då enbart 30 procent av landets befolkning är storstadsbor. En 
annan faktor att beakta är att det inte är säkert att alla konsumenter har råd eller är redo 
att konsumera företagets produkter.

Som framkommit av analysen är Kina en väldigt komplex marknad. Ett tydligt mål med 
själva investeringen bör vara utformat innan etablering sker. Det finns både problem 
med att rekrytera samt behålla kompetent personal. Lagar och regleringar är fortfarande 
under utveckling. Det framkommer även att oavsett vilken typ av bolagsform som än 
startas  är  det  komplicerat  och  tar  mycket  längre  tid  än  planerat.  Enligt  teorin  så 
framhävs ett joint venture som positivt då de olika parterna delar på kostnader samt att 
så kallad tyst kunskap om rådande markandsförhållande kommer till känna. Dessa är 
faktorer  som underlättar  och  snabbar  på  etableringsprocessen.  Verkligheten  är  dock 
annorlunda och respondenterna varnar för att ingå i ett joint venture just på grund utav 
det  delade  ägandet  samt  att  risken  för  plagiat  förekommer.  Plagiering  kan  annars 
förhindras  genom att  sprida  ut  produktionen  på  olika  anläggningar  för  att  slutligen 
montera ihop de olika komponenterna hemma i Sverige. Det framkommer att det råder 
svårigheter att värdera anläggningar, varför det är mindre fördelaktigt att köpa upp en 
sådan då ovissheten gör att företaget inte vet om anläggningen är korrekt värderad. Det 
är även svårt att få en anläggning värderad eftersom det oftast saknas dokumentation. 
Det förespråkas istället att en egen anläggning byggs upp, dock medför detta en större 
finansiell risk men i längden så anser respondenterna att det är lönt. 

I takt med att Kinas medelklass växer och köpkraften tilltar ökar efterfrågan inom de 
flesta  områden.  Utländska  investeringar  görs  främst  längs  med  östkusten,  speciellt 
koncentrerat till storstadsregionerna, varför efterfrågan och behov varierar mellan olika 
regioner.  De vanligaste  platserna att  etablera  sig i  är  storstäderna vid östkusten,  där 
Shanghai verkar vara den absolut vanligaste staden att etablera sig i. 

I Kina fungerar allt typ av verksamhet som har med stora volymer att göra. Kineser är 
heller inte intresserade av att göra affärer med låg volym. Om sådan verksamhet bedrivs 
kan  Kinas  billiga  arbetskraft  heller  inte  utnyttjas  till  sin  fulla  potential,  därav  är 
automatiserad  verksamhet  och  innovations  verksamhet  ej  lämpligt  i  Kina.  Att 
innovations verksamhet inte fungerar i Kina kan ha sin grund i kulturteorierna om att 
kineser är sämre på att ta egna initiativ samt att de vana vid att göra som överordnanden 
säger och inte tillföra något extra.

Kinas lagar är under ständig utveckling och det är därför en stor fördel om företaget kan 
anställa personal med stor insyn och god kunskap i det kinesiska lagsystemet. Detta kan 
även medföra att vissa byråkratiska hinder avhjälps. Goda kontakter med myndigheter 
underlättar avsevärt.

Det bör uppmärksammas att  det råder stora skillnader vid avtalsskrivning mellan de 
båda kulturerna, där svenskar tror att affären är avklarad i och med att kontrakten är 
signerade.  Detta  stämmer  inte  alls  enligt  det  kinesiska  synsättet.  Kineser  vill  ofta 
förhandla vidare och ser signerade avtal som föremål för omförhandling. 



För  att  lyckas  bedriva  affärsverksamhet  i  största  allmänhet  krävs  personal  av  hög 
kaliber.  I  Kina  kan  man  skilja  på  två  typer  av  anställda,  de  lågutbildade  och  de 
högutbildade. Den lågutbildade personalen kan väldigt lätt byta arbetsgivare enbart för 
att lönen är lite högre på ett annat företag. De förväntar sig hela tiden att lönen skall öka 
för  varje  år  som  går.  Alltså  riskerar  företag  med  stor  lågutbildad  arbetsstyrka  att 
personalen byter till ett annat företag om lönen inte är högre än konkurrenternas. Med 
den högutbildade personalen är det lite annorlunda. De har samma drivkraft efter att 
göra karriär och tjäna pengar eftersom det ligger i deras kultur, men den högutbildade 
personalen  vill  också  ha  erkännande  och  känna  samhörighet,  som  också  ligger  i 
kinesernas  kultur.  Det  är  därför  viktigt  att  ta  med  dem  på  till  exempel  diverse 
tillställningar och internationella affärsmöten. Det är viktigt att få kineserna att känna 
sig hemma i företaget och känna samhörighet, då blir de lojala eftersom de investerar i 
så kallad relations tid. Dock är det väldigt viktigt för den svenske företagsledaren att 
vara involverad och ha insikt i sina anställdas nätverk då i princip alla affärer i Kina 
sker  genom nätverk.  Detta  för  att  förebygga  att  den  anställde  skall  ta  med  sig  sitt 
nätverk och kunnande när denne byter arbetsplats.



7 SLUTSATSER

I detta kapitel redovisas slutsatserna som baseras på data utifrån analysen.

”Syftet med denna studie är att undersöka hur svenska företag direktinvesterar i Kina  
och dra lärdom av deras erfarenheter samt av professionella rådgivares expertis för att  
påvisa nyckelfaktorer som leder till en lyckad etablering.”

Målet med etableringen i Kina bör vara klart formulerat och tydligt för alla berörda. En 
tydlig  målsättning  kan  förkorta  etablerings  tid  samt  underlätta  själva  etableringen. 
Förvärv har många risker i sig själv, men utmärkande för Kina är svårigheter att korrekt 
värdera.  Vid förvärv  och  joint  venture  erhålls  marknadskännedom ”på  köpet”  i  det 
förvärvade eller samarbetande företaget. 

Förberedelser

Genom att studera och lära känna Kina samt den region som är föremål för investering 
anses vara av stor betydelse eftersom det inom Kina finns olika lagar och regler. Det 
kan alltså skilja från provins till  provins. Företaget kan få hjälp och bör ta hjälp av 
rådgivare  med  praktisk  erfarenhet  av  etableringar  i  Kina.  Skulle  det  inte  finnas 
tillräckliga resurser till sådana rådgivare bör en extra grundlig efterforskning utföras. 
Dock kommer förmodligen problem att  uppstå ändå då det  är  tämligen  omöjligt  att 
skydda sig mot allt. Det tycks vara en god idé att personligen åka till Kina och kontakta 
Exportrådet eller andra konsulter innan ett beslut om etablering tas. Studien visar att 
Exportrådet är den vanligast förkommande konsulten att ta hjälp utav vid etablering i 
Kina. Som inträdesmodell bör ett joint venture undvikas på grund av den överhängande 
risken för meningsskiljaktigheter som det delade ägande kan ge upphov till samt risken 
att bli plagierad.

Etablering

Att  knyta  kontakter  är  inte  alltid  lätt,  men  kontakter  är  oerhört  värdefulla  i  Kina 
eftersom den största delen av alla affärer görs genom just kontakter. Med rätt kontakter 
kan  även  byråkratiska  problem avhjälpas.   I  grund  och  botten  så  är  företaget  sina 
anställda, det är därför viktigt att ha rätt man på rätt plats. Det är viktigt att rekrytera rätt 
personer redan från början och därefter jobba med olika incitaments program för att 
behålla  personalen inom företaget.  Studien visar  att  höga löner  spelar  en stor roll  i 
sammanhanget men det är inte allt. Det är även viktigt för företagsledaren att skapa en 
familjekänsla så att den anställde känner sig delaktig i företaget. Den anställda måste 
känna att både den själv och dennes lön utvecklas.

Problem vid etableringen

Många saker kan gå snett vid en företagsetablering i Kina. De största problemen verkar 
vara byråkratin  och risken att  få sina produkter plagierade,  det  finns även språkliga 
problem.  De  vanligaste  sätten  för  att  förebygga  dessa  två  problem  är  att  anställa 
högutbildade kineser med de rätta  kontakterna,  alternativt  den rätta  insikten.  För att 
undvika plagiat kan företagen använda sig av olika anläggningar för att producera de 



olika komponenterna av produkten för att slutligen skicka allt till en helägd anläggning 
i  Sverige  för  slutproduktion.  Alla  företag  som finns  etablerade  i  Kina  råds  till  att 
hantera  företagsinformation med varsamhet.  De språkliga problemen överbryggs lätt 
med en tolk eller egna kunskaper om det kinesiska språket och kulturen. Detta är ett 
effektivt sätt att undvika missförstånd, alternativt kvalitetsproblem.

7.1 Svar på forskningsfrågorna

Vilken  etableringsmodell  bör  svenska  företag  etablera  sig  med  i  Kina  och  vilka  
problem kan det kinesiska affärsklimatet,  det  vill  säga de kulturella  skillnaderna ge  
upphov till?

 Det som framkom under  intervjuerna,  oavsett  om det  var  en expert  eller  ett 
företag som uttalade sig så påvisade de båda att företag som skall etablera sig i 
Kina med fördel skall undvika etableringsformen joint venture helt och hållet. 
Ett  helägt  bolag  är  enligt  respondenterna  att  föredra  på  grund  utav  den 
omfattande kontroll  som behövs.  Helägt  är  också att  föredra eftersom det  är 
svårt att värdera bolag samt att en helägd anläggning skyddar mot plagiat.

 I Kina är nätverk väldigt viktigt då alla affärer görs via dem. Det gäller att vårda 
personalen  för  att  få  dem att  känna sig  som en del  av företaget  samt  betala 
relativt hög lön. Detta på grund utav att kineser är väldigt karriärlystna och om 
företaget betalar bra och lyckas skapa en familjekänsla kan detta leda till att den 
kinesiska medarbetaren förblir lojal till företaget. De byråkratiska och språkliga 
problem  som  kan  uppstå  kan  avhjälpas  genom  att  ha  rätt  personal  med 
välutvecklade nätverk och insikt.

Vilka nyckelfaktorer leder till en lyckad etablering i Kina?

 Det  kan  konstateras  att  en  rad  olika  nyckelfaktorer  bör  uppfyllas  för  att 
etableringen processen skall fortskrida på ett enklare sätt.

Förarbete 

 Läs på allt  om Kina men framförallt  besök Kina för att  på så sätt erhålla en 
djupare förståelse för kinesisk kultur.

 Ha ett klart och tydligt mål med etableringen.

Etablering

 Undvik joint venture. Ett helägt bolag är enligt respondenterna att föredra.  
 Nätverk är viktigt då alla affärer görs via dem.
 Vårda personalen, få dem att känna sig som en del av företaget, betala relativt 

hög lön då det i slutänden är personalen företaget baserar sin framgång på.

Problem vid etablering



 Ha en handlingsplan  för att  motverka plagiat  samt arbeta  med förebyggande 
åtgärder.

 Signerade avtal kan vara föremål för omförhandling.
 Använd tolk för att bättre tolka och tyda underliggande information.
 Anställ  högutbildad  personal  med  välutvecklade  nätverk  och  insikt  för  att 

hantera byråkratin.

Slutligen vill författaren poängtera hur viktigt det är för ett svenskt företag att verkligen 
lära känna den kinesiska kulturen innan etableringen sker. På så sätt kan många av de 
kulturella skillnaderna överbryggas.



8 METOD- OCH KÄLLKRITIK

I detta kapitel presenteras en metod- och källkritik, där kritik framförs på den skrivna 
uppsatsen.

Författaren  tycker  att  han  har  lärt  sig  mycket  eftersom  detta  är  hans  första  stora 
akademiska uppsats på egen hand. Dock har författaren lagt märke till att det är mycket 
som kunde ha gjorts annorlunda för att förbättra och effektivisera processen. På grund 
av oerfarenhet var det svårt att planera hur lång tid som behövdes för de olika delarna i 
uppsatsen. Till exempel så tog telefon intervjuerna mycket längre tid än planerat då det 
var svårt att få tag i personer med den insikt som behövs för att beskriva etableringen av 
verksamheten i Kina. Att personerna dessutom var extremt upptagna i sitt eget arbete 
eller  på resande fot  försvårade och förlängde arbetsprocessen avsevärt.  Dock gjorde 
detta  att  empiri  delen  blev  väldigt  omfattande,  vilket  lyfter  uppsatsen.  Författaren 
upptäckte under intervjuprocessens gång att frågorna som ställdes till  respondenterna 
vara väldigt breda och att det med fördel skulle kunna skrivas en ny uppsats av varje 
enskild fråga.

Vid  kvalitativ  forskning  är  forskaren  integrerad  i  undersökningen.  Vid  denna 
undersökning är författaren involverad genom att det är författaren själv som ställt och 
utformat  intervjufrågorna.  Det  kan  då  vara  svårt  för  författaren  att  ha  en  objektiv 
ställning. För att mäta tillförlitligheten i undersökningen kan man låta en annan forskare 
utföra samma undersökning för att se om liknande resultat kan uppnås. Dock skulle ett 
annorlunda resultat kunna vara möjligt då det också beror på hur erfaren forskaren är 
samt  vilka respondenterna är.  Författaren har försökt att  hålla  sig objektiv  inför det 
fakta som samlats in. Författarens egna tankar avspeglas i de slutsatser som har dragits.
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10 APPENDIX

Intervjuguide 

• Vad är det viktigaste att tänka på när man ska etablera sig i Kina?

• Lämpar det sig att förlägga all typ av verksamhet i Kina, ge exempel?

• Var i Kina lämpar sig det bäst att anlägga verksamheten, varför?

• Vilken inträdesmodell är att föredra? 

• Vilken betydelse har kontakter och relationer för affärer i Kina? 

• Nämn de största riskerna och problem som kan uppstå vid en etablering i 
Kina?

• Utgör de kulturella skillnader mellan svenska och kineser några problem? 
Vilka? 

• Hur hittar och behåller man kompetent personal?

• Utgör den kinesiska regeringen några problem?

• Ge tre goda råd till ett företag som är på väg att etablera sig i Kina.



E- MAIL

Detta e- mail skickades ut innan intervjun genomfördes för att varsko respondenterna  
om författarens intentioner. 

Dear…

I am a Swedish exchange student currently living in Hong Kong. I am writing to you to 
ask for a favour. I am currently writing my bachelors thesis and would therefore like to 
conduct an interview with your company. The purpose of the interviews will be to find 
out  more  about  the  establishing  process  for  a  Swedish  small  medium  enterprise 
establishing in Mainland China. 

I would be sincerely grateful if you want to participate in it. All the answers will be 
handled confidential and would just be presented in my thesis.

If you have any questions just contact me by replying on this e-mail.

Thank you.

Best regards, 
Fredrick Bertilsson
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