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Sammendrag

Temaet for denne oppgaven har veert norske bedriftsetableringer i Nordvest-Russland. Valget
av tema ble gjort med bakgrunn i at jeg personlig syns (Nordvest-)Russland er en spennende

region og at nringsutvikling og —etablering er et meget interessant fagomrade.

Nordvest-Russland, med sitt store markedspotensial og narhet til Norge, burde veere et viktig
satsingsomrade for norske selskaper. Samtidig kan man ofte lese i norske aviser om de
problemene som er i regionen og alle de utfordringene som mgter norsk nzringsliv som
gnsker & samhandle med russere. Jeg gnsket i denne oppgaven a se nermere pa hvordan
virkeligheten var, sett gjennom gynene til norske selskaper som har etablert seg i Nordvest-

Russland. Problemstillingene mine var som falger:

e Hvilke motiver har norske bedrifter som har etablert seg i den nordvest-russiske
Barentsregionen etter 1998 hatt?

e Hovilke problemer og utfordringer har disse bedriftene mgatt?

e Hvordan har de taklet disse problemene og utfordringene?

e Og hvilke leerdommer kan trekkes av disse erfaringene?

For a gi svar pa disse problemstillingene tok jeg kontakt med to relevante bedrifter, Barel og
Reinertsen, som jeg har brukt som case. Jeg valgte en kvalitativ tilneerming, der jeg gjennom
semistrukturerte dybdeintervju av informanter hos casebedriftene og innsamling og analyse av

sekundzrdata, forsgkte a se pa etableringen i Nordvest-Russland fra deres perspektiv.

| teorikapitlet har jeg gatt gjennom relevant litteratur angaende internasjonaliseringsprosessen
til bedrifter. Jeg har sett pa hva internasjonalisering betyr og ulike former for
internasjonalisering, hvor direkte utenlandsinvesteringer (FDI) er det som er mest relevant for
min oppgave og mine casebedrifter. Det blir vist til ulike motiver for internasjonaliseringsvalg
generelt og valg av Russland som etableringssted spesielt. Deretter har jeg presentert
internasjonaliseringsmodeller, blant annet Uppsala-modellen og born globals. Til sist i
kapitlet sa jeg pa barrierer og utfordringer ved internasjonalisering og ved valg av Russland

som etableringssted.



De dataene jeg samlet inn ble strukturert og analysert opp mot teorien. Hovedmotivet for a
etablere seg i utlandet var et gnske om lavkostproduksjon, mens motivet for & etablere seg i
Nordvest-Russland var narhet til hjemmemarkedet og potensialet i det nordvest-russiske
markedet. De sterste utfordringene for selskapenes etablering og virksomhet i Nordvest-

Russland er russisk byrakrati og regelverk, russisk sprak og kultur og interne forhold.

Ut fra den informasjonen jeg har fatt fra min analyse, er det fire faktorer selskaper som gnsker

a etablere seg i Nordvest-Russland bar vare spesielt oppmerksom pa:

= Tilstedevarelse
= Talmodighet
=  Finansielle muskler

= Kompetanse

Ngkkelord: Russland, internasjonalisering, naringsetablering, investering, samhandel
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1 Innledning

| denne delen av oppgaven vil jeg farst se litt pa bakgrunnen for valg av oppgave og
presentere temaet og problemstillingene naermere. Deretter kommer jeg til & presentere to
norske selskaper jeg vil bruke som case og se litt nsermere pa Russland og Nordvest-

Russland.

1.1 Bakgrunn, tema og problemstilling

Etter Sovjetunionens fall i 1991 var optimismen angaende samhandel og neeringsetableringer i
Russland sveert hgy, og perioden fra 1991 til 1995 har blitt kalt "The Golden Age”. Men
denne optimismen utviklet seg etter hvert til kald pessimisme. Det viste seg & vaere vanskelig
a drive forretningsvirksomhet i Russland. De fleste av de bedriftene som klarte a etablere seg i
Russland i lgpet av 90-tallet, gikk konkurs etter den gkonomiske krisen i landet i august 1998.
Fra 1992 til 1998 hadde norske myndigheter stattet over 300 prosjekter med til sammen 1,2
milliarder kroner rettet mot norske naringsetableringer i Russland, men bare et titalls
prosjekter var fremdeles levedyktige (Gabrielsen, 1998). Daveerende naringsminister, Lars
Sponheim, sa til Dagens Neringsliv (11.12.1998): "Det er vanskelig a finne gode
investeringer i Russland. Landet mangler grunnleggende forutsetninger for starre
investeringer som eiendomsrett og patentinstitusjoner.” Men etter hvert begynte en forsiktig
optimisme a spre seg igjen, og Geir Reiersen i Siva Tech uttalte bare noen maneder senere til
Aftenposten (12.04.1999): "Potensialet i Nordvest-Russland er enormt. Verdensmarkedet er

her.

Mulighetene for vellykkede norske investeringer i Nordvest-Russland burde absolutt veere til
stede. Bare 240 km fra norskegrensen er det neermere en million mennesker med stadig
gkende kjgpekraft. En kjgpekraft som ikke vil bli noe mindre av store utbygginger innen blant
annet olje og gass. Og optimismen har gkt kraftig de senere arene. Med kanskije en topp i
2006 hvor nordomradene, Nord-Norge og Nordvest-Russland virkelig ble satt pa kartet og
alle mente at det var her ting kom til & skje i framtiden. For eksempel sto det i Nordlys 16.
september 2006 at det i lgpet av de neste 15 arene skal investeres for 13.000 milliarder kroner

i Barentsregionen, og da sarlig i Nordvest-Russland*. Til tross for denne optimismen og

! Tallene ble lagt fram av regionsjefen i Féretagarna i Norrbotten i Sverige. Og er vel kanskje mest et uttrykk for
at han ser pa nordomradene som sveert viktig for fremtiden.



mulighetene har det vist seg vanskelig a fa til vellykkede investeringer i Nordvest-Russland.
Hgsten 2006 var det ifglge en rapport utfart av Rambgll Storvik AS pa oppdrag fra Barents-
sekretariatet og Innovasjon Norge, rundt 80 kjente norske etableringer i Nordvest-Russland
(Stalsett, 2006). Et flertall av disse var etablert etter ar 2000.

Temaet for denne oppgaven er norske bedrifter som har etablert seg i Nordvest-Russland og
hvilke erfaringer disse har med denne prosessen. Man kan til stadighet lese i norsk media om
korrupsjon, mafiavirksomhet, lav rettssikkerhet, byrakratiske problemer etc. i Russland. Jeg
vil undersgke hvorvidt dette stemmer med virkelighetsoppfatningen til norske bedrifter som
er etablert i omradet. | tillegg vil jeg se naermere pa sprak-, kulturbarrierer samt eventuelle
andre barrierer, og hvilke problemer og utfordringer disse skaper. Jeg vil ogsa undersgke hva
motivet for etableringen i Nordvest-Russland var og hvordan etableringsprosessen ble

gjennomfart.

Jeg har valgt & begrense meg til Nordvest-Russland da dette er et spennende omrade for
norske bedrifter, blant annet pa grunn av en nzrhet til Norge som for eksempel Moskva og St.
Petersburg ikke har, og at det, til na, er forholdsvis fa utenlandske bedrifter som har etablert
seg i dette omradet. En slik geografisk avgrensning kan ogsa veere fornuftig da Russland er et
stort land, med store forskjeller regionene imellom, noe som gjar at en bedriftsetablering i én
del av Russland ikke ngdvendigvis kan sammenlignes med en etablering i en annen del. Man
kan anta at det for eksempel er stor forskjell pa en etablering i Groznyj og i Murmansk. Av-
grensningen i tid, til etter r 1998, er tatt da investeringsklimaet i Russland har endret seg de
siste arene (Skaar, 2003). Blant annet pa grunn av den gkonomiske krisen i Russland i 1998,
men ogsa pa grunn av politiske endringer, i tillegg kommer at flere utenlandske bedrifter etter
hvert har etablert seg i landet, med de mulighetene til & lzere av egne og andres erfaringer som

dette gir. Problemstillingene mine blir da som falger:

e Hvilke motiver har norske bedrifter som har etablert seg i den nordvest-russiske
Barentsregionen etter 1998 hatt?

e Huvilke problemer og utfordringer har disse bedriftene mgtt?

e Hvordan har de taklet disse problemene og utfordringene?

e Og hvilke leerdommer kan trekkes av disse erfaringene?



Disse spagrsmalene kan vaere interessant bade med hensyn til at andre bedrifter som gnsker a
etablere seg i samme region kan trekke laerdom fra andres erfaringer, men ogsa fordi en slik
problemstilling vil gi svar pa hva de stgrste problemene og utfordringene er, noe som igjen
kan bidra til a forbedre virkemiddelapparatet til det offentlige, som for eksempel Barents-

sekretariatet, Innovasjon Norge, SIVA og andre.

For a svare pa disse problemstillingene vil jeg bruke to norske selskaper som har etablert seg i
Nordvest-Russland som case. Jeg vil na farst kort presentere disse to selskapene. Deretter vil
jeg presentere landet og regionen de har etablert seg i.

1.2 Bedriftspresentasjon av Reinertsen AS

Reinertsen AS ble grunnlagt av Arne R. Reinertsen i 1946. Selskapet var da et radgivende
ingenigrfirma. Utover 1980-tallet gikk selskapet mer inn i engineering, og de fikk ogsa etter
hvert stgrre oppdrag innen offshore. For eksempel fikk de i 1985 oppdrag som under-
kontrakter til R. J. Brown & Associates pa detaljprosjektering av rgrledningene pa Jst-
Friggfeltet i Nordsjgen (Aftenposten Morgen, 10. sept. 1985, s. 40). De fikk ogsa offshore-
kontrakter med Norsk Hydro samme ar (NTB, 23. des. 1985). Etter hvert fikk de starre og
starre kontrakter innen offshore. Blant annet ble de i 1991 tildelt en kontrakt med en verdi pa
53 millioner kroner av Conoco pa detaljprosjektering av boreramme, ragrledninger og stigergr
til Heidrunfeltet (Dagens Neringsliv, 16. mai 1991, s. 11), samtidig som de ogsa fikk flere
kontrakter med Norske Shell pa Trollfeltet. Utover 1990-tallet fikk selskapet en rekke

leverandgrkontrakter til offshoreindustrien, serlig innen rgrledninger.

| 1996 kjgpte Reinertsen seg inn i Vigor Fabricators AS pa Orkanger. Gjennom Vigor fikk
Reinertsen tilgang til en verkstedsbedrift. VVigor Fabricators AS arbeidet mot industri-
markedet, spesielt innen olje og gass, med produksjon, montasje, vedlikehold og service. |

1997 kjapte de seg inn i entreprengrselskapet AS Anlegg.

Reinertsen AS eies i dag av brgdrene Torkild og Erik Reime Reinertsen (50/50). Selskapet er
delt inn i underavdelingene/divisjonene engineering, fabrikasjon, entreprengr og installasjon
og de er majoritetseier i Selberg Arkitektkontor AS. I tillegg har de i samarbeid med Aker
Kverner ASA etablert Aker Reinertsen AS, som skal drive med vedlikehold av Statoils

installasjoner i Norskehavet. Via de ulike divisjonene leverer Reinertsen AS tjenester i hele



verdikjeden, fra prosjektutvikling og prosjektering til utfarelse, innkjgp, installasjon,
igangsetting og drift innenfor markedsomradene olje, gass og industri samt bygg, anlegg og
samferdsel. Selskapet er en av de starste aktgrene i Norge innen sine markedsomrader
(Reinertsen). De hadde i 2006 en omsetning pa 2,1 milliarder norske kroner og 1350 ansatte
(Normannsen, 2007). Reinertsen sin engineeringdivisjon er lokalisert til Trondheim, Oslo,
Bergen, Goateborg og Murmansk. Fabrikasjonsdivisjonens to verksteder holder til i Orkanger
og i Murmansk, entreprengrdivisjonen er lokalisert til Trondheim, Oslo og Bodg, og

installasjonsdivisjonen i Trondheim og Bergen.

1.3 Bedriftspresentasjon av Barel AS

Barel AS ble etablert i Kirkenes i 1993, da Glamox bestemte seg for a flytte elektronikk-
produksjonen til sine varmeovner. | stedet for a flytte produksjonen til et lavkostland, valgte
de & starte opp i Kirkenes i samarbeid med Geir Torbjgrnsen, ingenigr og kirkenesmann. Han
drev pa den tiden en egen, liten bedrift. Geir Torbjgrnsen begrunner etableringen i Kirkenes
slik:

’Barel ble etablert pa grunn av meg, som er fgdt og oppvokst her, og som fikk en
visjon tidligere, da jeg var litt yngre... Det var to ting jeg fikk for meg: Jeg skulle ikke i
militeret, og det andre var at jeg skulle lage en elektronikkbedrift i Kirkenes. Og sann
er det blitt.”

| starten hadde de 12 ansatte, og pa det meste, i 1996, hadde bedriften 49 ansatte i Kirkenes,
mens antallet sank til 35 i 1999. Omsetningen i selskapet gkte fra 17 millioner kroner i 1994,
til 24 millioner i 1996 og 25 millioner i 2001. Glamox var majoritetseier fram til 2004, da de
solgte seg ut. | dag eies Barel av AS Energikontroll (61 %), som er familieselskapet til Geir
Torbjernsen, og Ser-Varanger Invest AS (39 %), det offentlige investeringsselskapet som ble
dannet etter at gruvedriften i Sgr-Varanger la ned pa 1990-tallet. Selskapet er i dag lokalisert
til Kirkenes og i Murmansk. De er en OEM?-produsent av elektronikk i fullskala. Det vil si at
de kjgper komponenter som de sammenstiller og sender ut pa verdensmarkedet. De ferdige
produktene til Barel blir brukt som komponenter i andre bedrifters produkter. Hoved-

produktene er varmeovnsregulatorer for elektrisk oppvarming av boliger og kontor og

2 Original Equipment Manufacturer. Produktene blir markedsfart og solgt av en annen leverandgr og under annet
navn.



profesjonell belysning, det vil blant annet si ngdbelysning til bruk ombord pa oljeplattformer,
skip eller i industrien. De produserer stgrst volum av varmeovnsregulatorene, mens de har
hgyest inntjening pa belysningsproduktene. Selskapet hadde i 2005 en omsetning pa 28
millioner kroner og et arsresultat pa 875 000 kroner. De har i dag 14 ansatte i Kirkenes, hvor
de har administrasjon, prgve- og prototypeproduksjon, engineering og logistikk, og 50 ansatte

i Murmansk, hvor hoveddelen av produksjonen foregar.

1.4 Russland

Ifalge CIA World Fact Book (2006) er Russland 17 075 200 km? og har omkring 143
millioner innbyggere. Til sammenligning er Norge 323 802 km? og har omkring 4,6 millioner
innbyggere. Bare stgrrelsen alene viser at Russland er noe for seg selv sammenlignet med
nabolandene. Det er en fgderal stat, som bestar av 48 oblasts, 21 republikker, 9 autonome
okrugs, 7 krays, 2 federale byer (Moskva og St. Petersburg) og en autonom oblast.

1.5 Nordvest-Russland og Barentsregionen

Den russiske Barentsregionen er delt inn i Arkhangelsk Oblast med 1,3 millioner innbyggere
fordelt pd 410 700 km? Murmansk oblast med 864 000 innbyggere p& 144 900 km?, Nenets
autonome okrug med 42 000 innbyggere fordelt p& 176 700 km? og republikkene Karelia og
Komi med henholdsvis 703 100 innbyggere pd 172 400 km? og 996 000 innbyggere fordelt pa
416 800 km?. Til sammen alts& 3,9 millioner innbyggere fordelt p& 1 321 500 km?, hvilket er
omtrent fire ganger sa stort som fastlands-Norge.

1.6 Historikk

Samhandel mellom (Nord-)Norge og Nordvest-Russland gar helt tilbake til vikingtiden. Men
seerlig i perioden fra begynnelsen av 1700-tallet og fram til den russiske revolusjonen i 1917
var det sterke handelsforbindelser mellom landene. Omfanget var starst pa 1800-tallet. Pa
1840-tallet kunne det komme opptil 350 pomorskuter til Nord-Norge arlig (Nielsen, 2001).
Rundt ar 1900 var faktisk Russland Norges fjerde starste handelspartner (UD, 2003). Den
sakalte pomorhandelen foregikk om sommeren over store deler av kyst- og fjordomradene i
Nord-Norge, mellom den norske lokalbefolkningen og russere fra Kvitesjgomradene. Farst og
fremst var denne pomorhandelen en byttehandel mellom norsk fisk og russiske kornprodukter,



og da seerlig rugmel. | Russland var etterspgrselen etter fisk stor fordi den russiske kirken
hadde en rekke fastedager hvor det kun var tillatt & spise fisk og vegetarkost. Dessuten sikret
denne byttehandelen livsviktige forsyninger for folk i Finnmark i perioder med uar og svikt i
leveransene sgrfra, som for eksempel under den engelske handelsblokaden i arene 1807-14. |
tillegg fikk nordmennene ofte mer igjen for fisken hos russerne enn hva de gjorde dersom de
solgte til handelsmennene i Bergen og Trondheim. Et annet fortrinn ved pomorhandelen var at
fiskerne fikk avsetning for fisken hele aret, ogsa i “makketiden” pa sommeren, nar norske

fiskekjapere ikke var interessert i a kjgpe fisk (Nielsen, 2001).

Til tross for at det var en byttehandel, ble penger brukt i oppgjgrene mellom norske kjgpmenn
og pomorskippere. Rubelen var til og med gangbar valuta flere steder i Nord-Norge i pomor-

tiden og det ble utviklet et eget blandingssprak, kalt russenorsk eller "moja-pa-tvoja-spraket”.
Denne handelen var svert popular i Nord-Norge. Rundt ar 1830 skriver en norsk prest:

’Russehandelen er sare gagnlig for landet. Russerne er derfor alltid velkomne gjester,
hvilke bade handelsmennene og allmuen kappes om & innby til sine fjorder; og nar
den russiske flate om foraret viser seg i farvannet, merker man nytt liv og bevegelse

overalt i Finnmark™ (Serck-Hanssen, u.a.).

Pomorhandelen innebar ogsa at folk i Nord-Norge fikk se en fargerik og annerledes kultur.
Nedskrevne minner viser at nordmennene serlig festet seg ved russernes vakre, flerstemte
sang, kvinnenes fargerike Kler og gjestfriheten i pomorskipperens lugar (Serck-Hanssen,
u.d.). Som vi ser har samhandelen mellom (Nord-)Norge og Nordvest-Russland hatt stor

betydning ogsa i tidligere tider.

Etter den russiske revolusjonen i 1917, tok pomorhandelen slutt, selv om en og annen pomor-
skipper nok seilte til Norge helt fram til slutten av 1920-tallet (Serck-Hanssen, u.a.). | etter-
krigstiden var de norsk-sovjetiske forbindelsen i stor grad preget av den kalde krigen, Norges
NATO-medlemskap og motsetningene mellom gst og vest. Det var begrenset politisk kontakt
og liten samhandel. | perioder ble Norges suverenitetshevdelse i nord lagt press pa av Sovjet-
unionen (UD, 2003). Det meste av kontakten mellom Norge og Sovjetunionen foregikk
gjennom de offisielle kanaler, farst og fremst utenriksministeriene i Oslo og Moskva. Men
opplasningen av Sovjetunionen i 1991 skapte et nytt grunnlag for det bilaterale forholdet. Og

i dag er det et mal at kontakten skal ga direkte mellom norske og russiske parter som for



eksempel fagmyndigheter, organisasjoner, bedrifter og skoler (UD, 2003). Norge og Russland
har i dag mater pa tomannshand, men ogsa kontakter pa den internasjonale arena, som for
eksempel gjennom FN og NATOs samarbeid med Russland og regionale samarbeids-
ordninger, som for eksempel Arktisk Rad, @stersjgradet, EUs nordlige dimensjon og Barents-

samarbeidet. Sistnevnte er s&rlig hayt prioritert av Norge (UD, 2003).

Barentssamarbeidet kom til ved et mgte mellom utenriksministre og andre representanter fra
13 land og EU i Kirkenes den 11. januar 1993. Dette mgtet var et norsk initiativ og ble ledet
av den norske utenriksministeren Thorvald Stoltenberg. Barentssamarbeidet har helt fra
oppstarten hatt som overordnet mal & skape et nytt og stabiliserende samarbeidsmgnster med
Russland i nord og styrke Russlands deltakelse i det europeiske samarbeidet. Videre har det
veert et mal a fremme berekraftig utvikling, serlig i forhold til Nordvest-Russland, hvor det er
store utfordringer nar det gjelder gkonomisk og sosial utvikling, helse, ressursforvaltning,
miljevern og reform av mange samfunnsinstitusjoner®. Etableringen skulle i tillegg bidra til &
gke tilliten i nord, apne for flere samarbeidsmuligheter og gi vekstimpulser og arbeidsplasser,

og da seerlig for Nord-Norge.

Samarbeidet er forankret i Det euro-arktiske Barentsradet, som er et regjeringssamarbeid
mellom de fem nordiske landene, Russland, Europakommisjonen og ni observatgrland, i
tillegg til Barents Regionrad som bestar av fylkeslederne i Barentsregionens 13 deltakende
fylker. Barentssamarbeidet omfatter omrader som gkonomi, toll og handel, miljgvern, atom-
sikkerhet, transport, energi, utdanning, forskning, helse, turisme og urfolk (UD, 2003).
Barentsregionen har nesten 6 millioner innbyggere, hvorav 4 millioner i Russland. Dette er en
region som er svart rik pa naturressurser som skog, mineraler, fisk, olje og gass. Regionen

har ogsa et variert neringsliv, hgyskoler og universiteter.

1.7 Russlands gkonomiske utvikling

Etter Sovjetunionens fall, fra 1990 til 1998, ble Russlands produksjon redusert med over 40
prosent. 1 1998 var Russland pa konkursens rand, og farst i 2007 vil produksjonen vere
tilbake pa 1990-niva (Dgrum, 2006). Siden 1998 har Russlands BNP gkt med 7 prosent arlig
og bgrskursene har blitt nidoblet. Samtidig har arbeidsledigheten og utenlandsgjelden blitt

¥ http://www.dep.no/europaportalen/norsk/annet/barents/bn.html [Lest 26. jan. 2007]
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fjernet (BOFIT Russia Statistics). Den finske nasjonalbanken regner med at veksten i den

russiske BNP-en vil fortsette med rundt 6 prosent de neste tre arene (Bank of Finland).

De russiske olje- og gassressursene blir av gkonomer oppfattet som hovedarsaken til denne
oppturen. Eksport av olje og gass utgjer omtrent 66 prosent av Russlands eksport. 1 2006 var
verdien pa 304,5 milliarder US dollar (BOFIT Russia Statistics). Utenlandsinvesteringene
(FDI) til Russland har ogsa gkt - fra 15,4 mrd US dollar i 2004 til 28,4 USD i 2006
(UNCTAD, 2007). Samtidig som arbeidsledigheten har gatt ned, har det ogsa veert en
lennsvekst. Fra 2005 til 2006 steg den russiske gjennomsnittsiannen med 14 prosent. | 2006
var den gjennomsnittlige manedslgnnen pa 310 euro (10700 rubel). Men lgnnen varierer svaert
i forhold til region og sektor, for eksempel var lgnnen i Moskva 70 prosent hgyere enn det
russiske gjennomsnittet, og serlig finans- og gruvesektoren har hgye lgnninger, mens

Ignningene i industrisektoren var rundt gjennomsnittet (BOFIT Weekly 5, 2007).



1.8 Oppgavestruktur

Kapittel 1

Innledning

h 4

Kapittel 2

Teori

\ ]
Kapittel 3

Metode

\ 4

Kapittel 4

Analyse

A

Kapittel 5

Oppsummering og

konklusjon

| kapittel 1 har jeg presentert tema, problemstilling
og bakgrunnen for valg av disse. Deretter har jeg
presentert bedriftene jeg vil bruke som case og sett

naermere pa konteksten disse har etablert seg i.

Her har jeg gatt gjennom og utarbeidet det
teoretiske rammeverket og presentert relevant
litteratur for oppgaven min. Det er ogsa presentert
litteratur angaende internasjonalisering generelt og
litteratur som omhandler etablering i Russland

spesielt.

Dette kapitlet inneholder valg av metode og
begrunnelse for denne. Videre er gjennomfgringen
av min empiriske undersgkelse beskrevet. Til slutt
har jeg evaluert kvaliteten pa mitt valg av

forskningsdesign.

Kapittel 4 inneholder min presentasjon og analyse
av innsamlede data. Jeg har trukket ut de dataene
jeg har ansett som mest relevant i forhold til min
problemstilling og forsgkt & analysere dette opp mot

den tidligere presenterte teorien.

| kapittel 5 oppsummerer og konkluderer jeg i
forhold til problemstillingene mine. Jeg forseker
deretter a finne ut hvilken leerdom andre kan trekke
ut fra disse casene. Til sist ser jeg pa en del mulige
framtidsscenarier og kommer med forslag til videre

forskning.
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2 Teorli

| dette kapitlet vil jeg ga gjennom og utarbeide et teoretisk rammeverk som jeg skal bruke
videre i oppgaven for & falge opp problemstillingene. Jeg vil forst forklare begrepet
“internasjonalisering”, deretter vil jeg presentere en del teori og litteratur angaende
internasjonalisering generelt og litteratur som omhandler etableringer og investeringer i

Russland spesielt.

2.1 Internasjonalisering

Internasjonalisering vil si at et selskap gar inn i et utenlandsk marked. Det kan skije i form av
at de velger a kjgpe seg opp i et utenlandsk selskap, starter med eksport av produktene sine til
det markedet, velger a starte produksjon i utlandet eller lignende. Dersom norske bedrifter
etablerer seg i Russland er det altsa en form for internasjonalisering. Internasjonalisering er et
vidt begrep. Welch og Luostarinen (1988:36) definerer internasjonalisering som en prosess

hvor en bedrift i gkende grad involverer seg i internasjonale operasjoner.

Internasjonalisering innebarer blant annet direkte og indirekte eksport av varer og tjenester,
teknologi- og kunnskapsoverfaring og produksjon i utlandet. Indirekte eksport er en
internasjonaliseringsstrategi som inneberer at produktene blir overlatt til eksportagenter i eget
land som star for kontakten med de utenlandske kundene. P& den maten vinner eksportgrene
liten eller ingen internasjonal erfaring (Framnes, Thjgmge og Blom, 2000). | Norge er kanskje
seerlig fiskeindustrien et godt eksempel pa en bransje som har fulgt en slik
internasjonaliseringsstrategi. Direkte eksport vil si at man selger via en agent, til en distributegr

eller evt. direkte til sluttbruker i utlandet.

Teknologi- og kunnskapsoverfagring kan veere en svert interessant strategi for et selskap. En
slik strategi inneberer at man enten selger et fysisk produkt/teknologi til utlandet eller at man
eksporterer kunnskap eller tjenester. Ofte er det snakk om en kombinert leveranse, hvor
eksportselskapet selger rettigheter (patenter/produksjonsprosesser) i form av lisensiering eller
franchising. Eksportbedriften far betalt et fast belgp samt et variabelt belgp basert pa

omsetning eller produksjon (Framnes et al., 2000).
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Produksjon i utlandet er den mest omfattende strategien. Den kan arte seg pa forskijellige
mater. Blant annet kan selskapet innga kontraktsproduksjon med en utenlandsk bedrift,
hvilket er en strategi som kan veere fornuftig dersom de gnsker a etablere seg hurtig i et annet
land (Hodne og Rosendahl, 2000).

En annen mulighet er delproduksjon/montering, hvor en kombinerer produksjon i hjemlandet
med montering og ferdiggjering i et annet land. En slik etablering er serlig fornuftig dersom
det andre landets avgiftspolitikk tilgodeser lokale bedrifter. VVanligvis stilles det i slike
situasjoner krav til at en viss prosent av verdigkningen skal skje i det aktuelle landet.

En tredje mulighet er joint venture (Hodne og Rosendahl, 2000). En slik arbeidsform vil si at
man inngar avtale om hele prosessen fra produksjon til salg med enkeltpersoner, bedrifter
eller organisasjoner i det markedet en gnsker & ga inn i. Dette er en mye brukt strategi, og noe
av arsaken til dette kan, ifglge Hodne og Rosendahl (2000), veere behovet for & tilpasse seg de
enkeltes land handelshindringer. Det er for eksempel ikke uvanlig at land har forbud mot at
utenlandske selskaper har et eierskap pa over 50 % av en virksomhet. Da kan joint venture
veere eneste alternativ for a etablere seg i et marked og samtidig ha en viss styring og kontroll.
Andre fordeler, i tillegg til at det i enkelte tilfeller kan vaere eneste etableringsmulighet, er at
det begrenser kapitalbehovet og risikoen. Man far bedre tilgang pa ravarer, etableringsstotte
og skattefordeler og selskapet kan oppna goodwill hos politiske myndigheter og markedet

generelt (Hodne og Rosendahl, 2000).

Det blir ogsa vist til en del ulemper med joint ventures. Blant annet kan en slik strategi
begrense kontrollen med virksomheten, det er muligheter for politisk og gkonomisk
ustabilitet, uenighet om strategiske mal og det kan oppsta konflikter mellom samarbeids-
partnerne pa grunn av ulike bedriftskulturer. Joint ventures kan ogsa ta form av sam-
produksjon, noe som gar ut pa at bedrifter finner samarbeidspartnere i det landet de gnsker &
ga inn i for investeringer i produksjonsutstyr. Disse samarbeidspartnerne kan vere bade
produksjonsbedrifter og salgsorganisasjoner (Hodne og Rosendahl, 2000). Det lokale
selskapet eier vanligvis over 50 %, noe som gjar at en slik lgsning er gunstig for det enkelte
landet, da de beholder den nasjonale kontrollen over selskapet og samtidig far tilfart kunnskap

og mens de beholder muligheten til & utnytte landets egne ressurser.
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En fjerde mulighet er direkte investeringer med fullt eierskap eller ”foreign direct investment”
(FDI). Dette er den mest omfattende internasjonaliseringsstrategien og foregar ved at man
etablerer full produksjon i utenlandsmarkedet, enten ved a bygge opp egne virksomheter eller
kjgpe seg opp i etablerte selskaper, slik at man far full kontroll og styring (Hodne og
Rosendahl, 2000). Motivene for FDI kan blant annet vaere a redusere de samlede produksjons-
og distribusjonskostnadene eller a begrense konkurransen fra andre selskaper (ved a kjgpe

opp disse).

Man skiller gjerne mellom tre typer investeringer innenfor produksjon (Framnes et al., 2000):
Komponentproduksjon hvor selskapet etablerer seg i et annet land, sveert ofte i et lavkostland,
for & fa rimeligere komponenter til egne hovedprodukter. Samleproduksjon, som gar ut pa at
man eksporterer deler til datterbedrifter i utlandet, som setter disse sammen for salg i sitt
marked. Pa denne maten unngar man handelshindringer i landet og man reduserer transport-
kostnadene. En tredje type direkte investering som Framnes et al. (2000) viser til er komplett
produksjon. Som navnet tilsier gar denne typen ut pa at hele produksjonsprosessen foregar i
utlandet. Slike investeringer kan vare enten 100 % selveiet eller bli foretatt gjennom en eller
annen form for joint venture med personer, bedrifter eller offentlige myndigheter i

vertslandet.

2.2 Motiver for internasjonalisering

Det finnes ulike motiver for at bedrifter velger & ga inn i et internasjonalt marked. Dunning
(1993 etter Econ, 2001) viser sarlig til fire hovedmotiver for & velge a produsere utenlands;
ressursmotiv, markedsmotiv, effektivitetsmotiv og strategisk motiv. Ofte er det sammensatte
motiv som ligger til grunn for utenlandssatsingen eller gnsket om utenlandssatsing. Jeg vil i
det falgende se nermere pa Dunnings motiver (Dunning, 1993). | tillegg til disse vil jeg ogsa

se pa noen andre forklaringsmodeller for motiver for internasjonalisering.

2.2.1 Ressursmotiv

Tilgang pa ressurser kan veere et av hovedmotivene for internasjonalisering. Slike ressurser
kan for eksempel veere arbeidskraft, naturressurser, innsatsfaktorer, teknologi og kompetanse.
Dersom arbeidskraften i hjemlandet er kostbar, kan det veere mye a hente ved a sette

produksjonen ut til lavkostland. Det samme gjelder for naturressurser og innsatsfaktorer. Hvis
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disse er kostbare eller vanskelig tilgjengelige, kan bedriften tjene mye pa a legge produksjons-
virksomheten ner ressurskildene. Dette kan redusere transportkostnader og gke kontrollen
med utvinning eller produksjon. Seerlig gjelder dette for produkter som er svert spesialiserte,
da det kan veere vanskelig for bedriften a finne alternative leverandgrer dersom hoved-
leverandgren skulle svikte. Tilgang pa ngdvendig teknologi og kompetanse kan ogsa vare et
motiv for & seke utenlands. Ved 4 etablere seg nzr disse miljgene, kan bedriften knytte

naermere kontakter til underleverandgrer, kunder, konkurrenter, forskningsmiljger etc.

Nar det er ressursmotiver som ligger bak utenlandsetableringen, vil produksjonen ofte vere
komplementzer til produksjonen i hjemlandet og produktene blir som oftest eksportert ut av
produksjonslandet igjen. Et vanlig eksempel pa dette er produksjon av halvfabrikata i et

lavkostland som sendes tilbake til selskapets hjemland for montering (Econ, 2001).

2.2.2 Markedsmotiv

Det andre hovedmotivet for internasjonalisering som Dunning viser til, er tilgangen til et
marked (Econ, 2001). Dersom et selskap produserer en vare eller tjeneste i hjemlandet for
eksport til et utenlandsk marked, kan det vaere mer lgnnsomt a legge produksjonen nermere
markedet. For eksempel kan tollbarrierer og andre handelshindringer veere en grunn til a
produsere innenfor markedet. Ved a vaere neer markedet kan selskapet dessuten ofte fa bedre
markedsinformasjon, de far bygd opp kunnskap om og lojalitet hos kundene og transport-

kostnadene kan reduseres.

En markedsmotivert internasjonalisering kommer gjerne fordi bedriften allerede har eksport
av varer eller tjenester til det aktuelle markedet, og uteetableringen erstatter da hele eller deler

av den produksjonen som tidligere gikk til eksport (Econ, 2001).

2.2.3 Effektivitetsmotiv

Hvis et selskap produserer to ulike produkter i to forskjellige land, kan det, ved a konsentrere
produksjonen av det ene produktet til ett land og produksjonen av det andre til et annet, oppna
stordriftsfordeler. En slik spesialisering kan ogsa vaere motivert i ulike lgnnskostnader eller

skatteregler. En konsekvens av slike etableringer kan veere at produksjonen legges ned for
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eksempel i det opprinnelige hjemlandet, og at all produksjon samles der det markedsmessig,

lennskostnadsmessig, skattemessig osv. er mest lgnnsomt (Econ, 2001).

2.2.4 Strategisk motiv

Det siste hovedmotivet Dunning (1993 etter Econ, 2001) viser til, er strategisk motiverte
utenlandsetableringer. Selskaper kan finne det lannsomt & kjgpe opp eller sld seg sammen
med et eksisterende selskap i et annet land for dermed a sikre seg markedstilgang. Samtidig
vil de kjope seg en allerede eksisterende kundebase og lojalitet i det lokale markedet. | noen
land kan velviljen veere starre til et "lokalt” selskap framfor en utenlandsk eksportar. Slike
utenlandsetableringer kan ogsa vere motivert i & oppna konkurransefordeler eller hindre at

konkurrentene oppnar slike fordeler.

2.2.5 Andre motiver

Dunning viser ogsa til andre motiver for utenlandsetableringer (Econ, 2001).

Fluktinvesteringer. Enkelte virksomheter kan etablere seg utenlands pa grunn av et gnske om
a komme unna lovgivning eller andre begrensninger i hjemlandet. Dette kan for eksempel

veere forurensende virksomheter som flytter til land hvor lovgivningen er mindre streng.

Statteinvestering. Slike utenlandsetableringer har som formal a stette opp om virksomheten i
hjemlandet. Dette kan for eksempel veere salgs- eller markedsfaringskontorer i utlandet, for &
gke salg av produkter fra hjemlandet. Denne utenlandsvirksomheten vil ikke vere noen
selvstendig profitt-enhet, men bidra til gkt lannsomhet hjemme. En slik etablering kan ofte
veere farste skritt pa veien til a etablere markedsmotivert produksjonsvirksomhet.

En annen mate & forstd motivene til bedrifters utenlandsetableringer pa er & bruke
lokaliseringsteori. Man kan her gjare et skille mellom tre ulike begrunnelser for lokalisering.
For det farste kan tilgang til rastoff og naturressurser vere avgjerende for valg av lokalisering
og dermed vare en begrunnelse for utenlandsetablering. Bedrifter kan gnske a etablere seg
nert ravarekilden. Dette gjelder for ekspempel bransjer innenfor olje- og gassindustrien,
bergverk, fiske, jordbruk eller lignende. Alternativet for disse kan vere a importere rastoffet
til hjemmemarkedet for produksjon og videreforedling der. Hva bedriften velger, kan avgjares
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av starrelsen pa transportkostnadene. Alfred Weber utviklet en teori om lokalisering av
industri der de samlede transportkostnadene var minst. | tilfeller der vekten av ravarene
reduseres i produksjonsprosessen vil man velge lokalisering ner ravarekilden. Mens nar

vekten gker i produksjonsprosessen, vil man velge lokalisering naer markedet (Sether, 2002).

Mye av litteraturen rundt internasjonalisering av bedrifter omhandler eksport. Nar en bedrift
velger & eksportere gjer de dette som oftest for & gke kundegrunnlaget, men en eksportbedrift
kan ogsa vere interessert i a etablere kontor i det nye markedet for & ivareta bedriftens salgs-
interesser, for eksempel for & bedre bedriftens markedsfaring. I1falge lokaliseringsteori er det i
noen tilfeller lannsomt & lokalisere bedrifter neer markedet for det ferdige produktet. Saerlig
gjelder dette i bransjer hvor transportkostnadene er hgye eller hvor produktene ikke taler lang
transport, slik at neerhet til markedet er avgjgrende for lokalisering (lvarsson, 1998). Et godt
eksempel pa slike produkter kan veere fersk fisk.

Andre motiver for internasjonalisering kan vaere at hjemmemarkedet er blitt for lite eller at
hjemmemarkedet er for apent for utenlandske konkurrenter, noe som gir mer konkurranse
(Luostarinen, 1980 etter Korhonen, 2007). Forslag fra kunder, leverandgarer eller investorer

kan ogsa vaere motiver for at bedrifter velger a satse internasjonalt (Korhonen, 2007).

2.3 Motiver for & investere i det russiske markedet

Ahrend (2000) foretok en undersgkelse blant rundt 50 europeiske selskaper som drev
forretninger i Russland. Undersgkelsesobjektene var alle medlemmer av European Business
Club i Moskva og har en overvekt av respondenter som er etablert i Moskva. Resultatene er
dermed ikke ngdvendigvis overfarbar til selskaper som har investert/etablert seg i andre deler
av Russland. Det ble spurt om arsaken til at de hadde etablert seg i Russland og hvilke
problemer de hadde statt pa. Det siste vil jeg senere komme tilbake til.

Undersgkelsen til Ahrend (2000) viser at starrelsen pa det russiske markedet er det
dominerende motivet for investeringer i landet. | tillegg viser undersgkelsen at naerheten til
hjemlandet og hjemmemarkedet en viktig faktor, serlig gjelder dette for virksomheter innen
industriell produksjon og transport. Andre viktige faktorer for a etablere seg i Russland er a
unngd handelshindringer, lettere tilgang til kvalifisert arbeidskraft og lave arbeidskostnader
(Ahrend, 2000).

16



|
Sze oine Marsst]

[

Enier Russian Marksi|

COuercoming Trede Bamens |

Cualited Labor Force |

Prosimity of the Markei]

Lowes Linit Labour Costs |

[
|

Ener 3rd Marusi from Fussis|

[

Awcid Exchange Rale Risk |
I
Avnid Tranapor Costs |
|
Exising Cash Flowin Russis]

[
I

2usl 501y of Rew Mstensis|

Lower Geneml Prod.Costs |

Tax Breaks|

Lower Emironm. Standards |

Without Importance

Figur 1: Viktigheten av motiver for etableringer i
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Russland

Impaortant Factor

Risnes og Skyner (2001) viser til seks argumenter for at norske selskaper bgr investere i

Russland.

1. Markedssterrelse. Russland har neermere 143 millioner innbyggere. Med andre ord er

det 30 ganger sa mange potensielle kunder pa det russiske markedet sammenlignet

med det norske. Riktignok er russernes Kjgpekraft forelgpig langt lavere enn den

norske, men det russiske markedet har et enormt potensial.

2. Geografisk naerhet. St. Petersburg, en by med en befolkning som er starre enn Norges,

ligger kun en og en halv times flytur fra Oslo. Nord-Norge er enda nermere Russland.

Murmansk, en by pa starrelse med Oslo, ligger kun noen fa mil fra den norske

grensen.

3. Prisen pa arbeidskraft er sveert lav i Russland. Riktignok har lgnnsnivaet gkt de siste

arene, og utenlandske naeringsdrivende vil ofte tilby lanninger som ligger betydelig

over en russisk gjennomsnittslgnn, men fortsatt vil det dreie seg om lgnnskostnader

som er vesentlig lavere enn i Norge.

4. Utdanningsniva. Det russiske utdanningsnivaet er pa de fleste omrader minst like hgyt

som i Norge. Spesielt innenfor tekniske fag holder den russiske utdanningen et hgyt
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niva. Det er altsa forholdsvis stor tilgang til ekspertise og hgyt utdannede arbeids-
takere pa de fleste omrader.

5. Infrastruktur. En togreise mellom Moskva og St. Petersburg, en strekning pa 850 km,
vil snart kunne tilbakelegges pa fire timer. Infrastruktur i form av veier, jernbane,
flyplassnett og telekommunikasjon er godt utbygd innenfor de tettest befolkede delene
av Russland.

6. @kende politisk og skonomisk stabilitet. De siste arene har den politiske og
gkonomiske situasjonen i Russland stabilisert seg. Til tross for latente politiske og
sosiale spenninger har selve det politiske systemet ikke veert utsatt for starre trusler
sider maktkampen mellom president Jeltsin og det russiske parlamentet i 1993. De
russiske myndighetene har gitt klare signaler om at de gkonomiske reformene vil

fortsette og de star fast pa hovedprinsippene om et markedsgkonomisk system.

Det siste argumentet er muligens en sannhet med modifikasjoner, noe jeg vil komme narmere

inn pa senere.

2.4 Internasjonaliseringsmodeller

Det finnes en rekke ulike teorier og modeller som omhandler bedrifters internasjonaliserings-
prosess og som forsgker a forklare en bedrifts internasjonale atferd. Pan og Tse (2000) skiller
mellom tre tradisjonelle retninger for valg av internasjonaliseringsstrategi. Jeg vil na ga
naermere inn pa disse. Sarlig vil jeg legge vekt pa Uppsala-modellen, som er en av de mest
kjente internasjonaliseringsmodellene. Jeg vil i tillegg til & presentere denne, ogsa se litt pa

kritikken som er gjort av denne modellen.

En av de mest tradisjonelle retningene av internasjonaliseringsmodeller ser pa internasjonale
operasjoner som svert risikofylte. Dette pa grunn av ulike politiske, kulturelle og
institusjonelle systemer som en bedrift ma tilpasse seg. Dermed involverer bedriften seg
gradvis i det internasjonale markedet. I en slik trinnvis modell blir internasjonalisering forst
og fremst forstatt som en skrittvis leeringsprosess. For en bedrift som satser internasjonalt er
farste trinn ofte praveeksport og kan gjerne veere et sasmmentreff av tilfeldigheter, og ikke et
resultat av malrettet satsing (Hodne og Rosendahl, 2000). Det kan for eksempel veere brukere
som tilfeldigvis kommer over produktet og tar kontakt med den norske produsenten eller det

kan veere andre eksportarer som forteller produsenten om muligheter de har sett for produktet
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gjennom sin utenlandsvirksomhet eller gjennom forespgrsler fra sine kunder. Gjennom en slik
tilnserming kan bedriften fa verdifulle erfaringer uten noe stor risiko. Etter hvert som bedriften
far mer erfaring og kunnskap om det internasjonale markedet, vil den binde flere ressurser og
ta starre risiko for & oppna bedre kontroll og fortjeneste med den internasjonale satsingen. En
av de tidligste trinnvise forklaringsmodellene er den sakalte Uppsala-modellen som bygger pa
en empirisk studie av fire svenske bedrifters internasjonaliseringsprosess (Johanson og
Wiedersheim-Paul, 1975). | denne studien argumenterer forskerne for at internasjonaliserings-
prosessen skjer pa bakgrunn av flere inkrementelle beslutninger. Den viser til fire grader av

internasjonal involvering.

Trinn 1: Ingen eksportaktiviteter
Trinn 2: Eksport via uavhengige representanter (agenter)
Trinn 3: Etablering av internasjonalt salgsselskap

Trinn 4: Etablering av internasjonal produksjonsenhet

Disse ulike trinnene ma ses i sasmmenheng. Hvilken type internasjonal involvering bedriften
velger, avhenger av hvilke internasjonale aktiviteter de tidligere har deltatt i. Valg av marked
avhenger ogsa av hvor godt kjennskap bedriften har til de ulike markedene. Det typiske er at
bedriften farst, i de innledende stadiene av internasjonaliseringen, velger markeder som ligner
pa hjemmemarkedet, markeder som har lav psykisk avstand. Johanson og Vahine (1977:24)
definerer psykisk avstand som ”(...) the sum of factors preventing the flow of information
from and to the market.”. Dette kan veere faktorer som for eksempel forskjellig sprak,
utdanning, forretningspraksis, kultur og industriell utvikling. Etter hvert som bedriften
tilegner seg erfaringer og markedskunnskap, gar den inn i markeder som er mer ukjente og
fremmede. Hvordan den videre internasjonaliseringsprosessen vil forega blir bestemt av
bedriftens beslutninger i forhold til risiko- og usikkerhetsoppfatninger. Johanson og Vahine
(1977) forklarer sammenhengen mellom de ulike beslutningene og internasjonaliserings-

tilstandene med denne modellen:
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Current

activities

Figur 2: De grunnleggende mekanismene for internasjonalisering
(Johanson og Vahine, 1977:26)

Det er altsa en sirkel, hvor markedskunnskap og markedsengasjement pavirker bade

engasjementsbeslutningene og hvordan navaerende markedsaktiviteter blir utfart, og disse

pavirker igjen markedskunnskapen og markedsengasjementet (Johanson og Vahlne, 1977).

Andersen (1993) viser ogsa til andre trinnvise forklaringsmodeller. Disse er forholdsvis lik

Uppsala-modellen, og jeg gjengir disse bare helt kort i figuren under:

Bilkey og Tesar (1977)

Cavusgil (1980)

Czinkota (1982)

Reid (1981)

Trinn 1) ledelsen er
uinteressert i eksport.
Trinn 2) ledelsen tar
imot bestillinger for
eksport, men jobber ikke
aktivt for & utforske
mulighetene.

Trinn 3) Ledelsen
utforsker mulighetene
for eksport.

Trinn 4) Bedriften
eksporterer sporadisk til
mentalt nere land.
Trinn 5) Bedriften er
erfaren innen eksport.
Trinn 6) Ledelsen
utforsker muligheten for
a eksportere til mentalt
fjernere land.

Trinn 1) Firmaet
fokuserer pa
hjemmemarkedet.
Trinn 2) Pre-eksport
stadiet. Firmaet leter
etter informasjon og
evaluerer muligheten for
a innlede eksport.

Trinn 3) Eksperimentell
involvering. Begrenset
eksport til mentalt naere
markeder.

Trinn 4) Aktivt
engasjement. Eksport til
nye land, direkte eksport
og gkning i salgsvolum.
Trinn 5) Forpliktende
engasjement. Allokering
av ressurser til utlandet
vurderes.

Trinn 1) Det totalt
uinteresserte firma.
Trinn 2) Det delvis
interesserte firma.
Trinn 3) Det
utforskende firma.
Trinn 4) Det
eksperimenterende
firma.

Trinn 5) Den erfarne
smaskala eksporter.
Trinn 6) Den erfarne
store eksportar.

Trinn 1) Oppmerksom
pé eksport. Vurdering av
muligheten.

Trinn 2) Intensjon om
eksport. Motivasjon og
holdninger.

Trinn 3) Testing av
eksport. Erfaring
gjennom begrenset
eksport.

Trinn 4) Evaluering av
erfaringer fra eksport.
Trinn 5) Avgjarelse om
eksporten skal fortsette
eller ikke.

Figur 3: Ulike trinnvise forklaringsmodeller

(Etter Andersen, 1993)

Disse modellene ser pa internasjonaliseringsprosessen i et innovasjonsperspektiv, hvor

bedriftene laerer etter hvert. Modellene har, som vi ser, flere fellestrekk. Hovedforskjellen
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ligger i antall trinn som blir tatt med og beskrevet og at hos Bilkey og Tesar (1977) og
Czinkota (1982) virker det som om bedriften i utgangspunktet er totalt uinteressert i & starte
med eksport og at det eksisterer en ytre pavirkning som initierer internasjonaliserings-

avgjarelsen.

Flere forskere har kritisert Uppsala-modellen. Kritikken sar blant annet tvil pa at det eksisterer
slike sekvensielle, identifiserbare trinn, at modellen ikke forklarer hvorfor en slik prosess
utfolder seg i visse karakteristiske faser og at den i liten grad tar hensyn til eksterne faktorer
(Nummela, 1997). Som jeg har vist finnes det en rekke ulike arsaker til at virksomheter velger
a satse internasjonalt. Disse arsakene kan ogsa veere med pa a forklare hvordan virksomheter
internasjonaliserer seg. Hedlund og Kverneland (1985) undersgkte 18 svenske bedrifters
virksomhet i Japan. De kom fram til at bedriftene valgte mer direkte og raske inngangs-
strategier enn den hva stadieteorien foreslar. Serlig gjelder dette i fremmede markeder, bade i

forhold til geografi og kultur.

Den andre retningen, som man kan kalle en eklektisk modell, er utledet fra transaksjons-
kostnadsperspektivet (Pan og Tse, 2000). Grunnprinsippet her er at bedrifter vil internalisere
de aktivitetene som de selv kan gjare til en lavere kostnad, men vil sette bort aktiviteter hvor
andre har et kostnadsfortrinn (Pan og Tse, 2000). Dette kan for eksempel veere at de flytter
hele eller deler av produksjonen til andre land som har billigere arbeidskraft. Ved en slik
bortsetting av deler av aktivitetene deres til andre bedrifter ma det ngdvendigvis bli
transaksjonsrelaterte kostnader. Slike kostnader kan vere overvaking, kontrollering og
inspeksjon av ytelse og produktkvalitet, etablering av nettverk til leverandgrer og andre,
markedsfaring, flytting av folk og materiell, innsamling og bruk av informasjon og ledelse av
alle typer risiko (Dunning, 1988 etter Pan og Tse, 2000).

Den tredje retningen Pan og Tse (2000) viser til understreker viktigheten av lokaliserings-
spesifikke faktorer. Dunning (1988) peker pa at disse faktorene har fatt en stadig sterre
pavirkning pa bedrifters internasjonale aktiviteter, og at disse faktorene har en gkende
innvirkning pa ikke-produksjonsrelaterte kostnader, som for eksempel transaksjonskostnader.
| dagens globale konkurranse gker slike kostnader ogsa raskere enn produksjonskostnader,

noe som ifglge Pan og Tse (2000), gjer dette perspektivet viktig.
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I tillegg til disse modellene, som i stor grad vektlegger erfaringsoppbygging og skrittvis
internasjonalisering, viser Andersson og Wictor (2003) til undersgkelser som peker pa at
bedrifter kan internasjonalisere seg raskt og etablere seg globalt forholdsvis kort tid etter
oppstart. Solberg (2005) sier ogsa at det har veert en tendens til at enkelte bedrifter etablerer
seg internasjonalt over en relativt kort tidsperiode. Disse bedriftene, sakalte "born globals”,
opererer ofte i industrier hvor markedsveksten er sa hgy at dersom de ikke deltar i denne
veksten pa det internasjonale markedet, vil de etter hvert bli utkonkurrert ogsa pa hjemme-
markedet (Solberg, 2005). Dette gjelder spesielt i industrier hvor stordriftsfordeler er viktige,
som for eksempel innen data-software. Her er utviklingskostnadene svart hgy, mens
produksjonskostnadene er minimale. Bedriftene ma da laere seg stordrift, enten pa egen hand
eller ved & outsource hele eller deler av produksjon, i tillegg til at de ma skaffe seg tilgang pa
distribusjonskanaler som kan gi markedsdekning raskt (Solberg, 2005). Dette kan vare en
vanskelig prosess for nybegynnere som ikke har oppnadd kompetanse gjennom de stegene
som de trinnvise forklaringsmodellene peker pa eller ikke har ressurser til raskt a tilegne seg

denne kompetansen.

Forskning viser at "born globals” skiller seg ut fra andre multinasjonale selskaper pa en del
omrader (Moen, 2002; Knight og Cavusgil, 1998 etter Solberg, 2005).
- De har ofte et sterkt konkurransefortrinn innenfor teknologi
- De har gjerne spesialisert seg innen en nisje
- De har en leder/ledelse som er globalt, teknologi- og markedsorienterte
- Hjemmemarkedet er darlig og ute-markedet har en hgy vekst
- De har faerre finansielle og andre ressurser
- De har etablert et nytt produkt eller innovasjon
- Innovasjonen bygger pa avansert teknologi, differensiert design, spesielt hgy
kvalitet, etc
- Internasjonaliseringen er som regel gjennomfert med utgangspunkt i utnyttelse av
nettverksrelasjoner
- De benytter seg av avansert kommunikasjonsteknolog for & na sine internasjonale

mal
Solberg (2005) viser til serlig to utfordringer for ”born global”-bedrifter. For det forste:

Ettersom slike bedrifter ofte har begrensende ressurser er de ngdt til a sgke slike ressurser hos

sine partnere. Dermed ma de gi bort kontroll til sine partnere for blant annet & fa tilgang til

22



distribusjonskanaler og markeder, noe som igjen gjgr at de ogsa mister mye av den direkte
erfaringen som kunne veert med pa & bygge opp den internasjonale kompetansen internt i
bedriften. De mister med andre ord kontroll over egen utvikling (Solberg, 2005). For det
andre kan det veere et dilemma hvorvidt bedriften skal ga raskt inn i mange markeder eller om
de skal ta det mer rolig. Dersom de tar det rolig, kan de miste konkurransefortrinn i forhold til
konkurrenter som allerede er inne i sentrale markeder og som kan snappe opp produktideen.
Men dersom de gar for raskt frem, vil de risikere & ”ga pa de mange baer og skjer som alltid
ligger i et internasjonalt farvann” (Solberg, 2005). Hvilken strategi en bedrift velger, avhenger
av en rekke faktorer, som for eksempel ledelsen, finansielle ressurser, internasjonal erfaring,

konkurransen og talmodigheten til investorene.

Ifalge Solberg (2005) finnes det en rekke eksempler pa bedrifter som har gnsket sterk kontroll
gjennom direkte eierskap, og som samtidig har gatt sveert fort fram. Men fordi bedriften ikke
hadde ledelsesressurser til a falge opp og kontrollere den sterke satsningen, eller fordi
investorene ikke var talmodige nok til & sta lgpet ut, har den mattet gi opp eller redusert sin

virksomhet.

2.5 Barrierer og utfordringer ved internasjonalisering

Barrierer og utfordringer bedrifter mater under internasjonaliseringsprosessen kan deles inn i
eksterne og interne barrierer. Interne barrierer vil si barrierer og utfordringer som finnes hos
bedriften. Det kan for eksempel vaere mangel pa ngdvendige menneskelige eller gkonomiske
ressurser. Eksterne barrierer er hindringer som ligger utenfor bedriften. Det kan veaere
kulturelle eller juridiske barrierer i etableringslandet, men ogsa mangel pa finansiell stette i
hjemlandet kan karakteriseres som eksterne barrierer. Jeg vil nd se litt neermere pa en del av
de starste eksterne utfordringene bedrifter mgter i internasjonaliseringsprosessen. Etter dette
vil jeg mer spesifikt se pa utfordringer og barrierer knyttet til Russland.

2.5.1 Politisk og gkonomisk risiko

Risikoen for investeringer i et land, pa engelsk country risk, blir av Moosa (2002:132)

definert som
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”’(...) exposure to a loss in cross-country transactions, caused by events in a particular
country that are, at least to some extent, under the control of the government, but
definitely not under the control of a private enterprise or individual.”

Det er vanlig a dele country risk inn i flere underkategorier. Nordal (2001) deler country risk
inn i gkonomisk risiko (economic risk), kommersiell risiko (commercial risk) og politisk
risiko (political risk), mens for eksempel Meldrum (u.d) ogséa har med kategoriene
overfaringsrisiko (transfer risk), suverenitetsrisiko (sovereign risk), lokaliseringsrisiko
(location risk) og valutavekslingsrisiko (exchange rate risk). Jeg velger her a forholde meg til
inndelingen til Nordal (2001), da denne tar for seg de risikokomponentene som er mest
relevant i forhold til direkte utenlandsinvesteringer. Disse kategoriene kan ogsa overlappe og

gjensidig pavirke hverandre.

@konomisk risiko er relatert til den makrogkonomiske utviklingen i landet (Nordal, 2001).
Dette kan for eksempel vaere forandringer i skatte- og valutapolitikken eller forandringer i
velstandsfordelingen, noe som kan pavirke fortjenesten pa en investering. Kommersiell risiko
vil si risiko i forhold til den spesifikke investeringen (Nordal, 2001). For eksempel risiko i
forhold til innfrielse av kontrakter med private selskaper og lokale samarbeidspartnere. Den
siste kategorien, politisk risiko, er den som er viktigst i forhold til direkte utenlands-
investeringer (Nordal, 2001; Moosa, 2002). Det er ogsa den som kanskje er mest omfattende a

fa oversikt over. Jeg vil derfor se narmere pa den.

Haendel (1979 etter Wafo, 1998:18) definerer politisk risiko i forhold til utenlandske
investeringer som ”(...) risikoen eller sannsynligheten for forekomsten av en politisk hendelse
som vil forandre utsikten til lannsomhet for en bestemt investering.” Det er altsa snakk om
sannsynligheten for at det i investeringslandet skal oppsta situasjoner som pavirker
investeringene. Dette kan veere situasjoner som er uttrykk for ustabilitet bade i forhold til
staten og samfunnet generelt. Videre viser Wafo (1998:18) til seks elementer som bgar veere til

stede for at utenlandske investorer skal fgle seg trygge pa investeringene sine:

Stabil lokal gkonomi og fraveer av hgy inflasjon
Rettferdig og lik behandling fra myndighetene i vertslandet

Frihet fra vilkarlige og skiftende statlige reguleringer

> w0 D e

Mulig a flytte overskuddet fra vertslandet
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5. Muligheter for a selge eller avvikle investeringen og tilbaketrekke kapital fra landet

6. Politisk villighet og evne til & iverksette strukturpolitiske reformer.

Politisk risiko kan uttrykke seg pa en rekke ulike mater. Wafo (1998) lister opp ulike kilder

for politisk risiko og hvordan disse kan uttrykke seg:

Kilde:

Manifestering:

Inngangsrestriksjoner for utenlandske investorer

Restriksjoner pa andelen av egenkapital en utenlandsk
investor kan ha i selskapet

Restriksjoner pa hva slags type virksomhet utenlandske
investorer kan inneha

Eierskapsrestriksjoner

Systemer for & kontrollere utenlandsk
kapitalinnstrgmming

Forbud for utenlandske investeringer i enkelte viktige
sektorer/industrier

Vage kriterier for offisiell godkjenning av utenlandske
investeringer

Haye skatter og svake incentiver

Begrensninger pa egenkapital

Krav om at det skal innga lokale produkter, arbeid, med
mer i virksomheten

Begrensninger pa utbytteoverfgringer

Blokkeringer pa hjemtakelse/tilbakefaring av kapital og
fortjeneste

Lang ventetid pa utbytteoverfaringer

Begrensninger pa hjemtakelse av nettoformue
Begrensninger pa hjemtakelse av valutainntekter

Statens rolle i gkonomien: Statlig innblanding

Priskontroll

Prissetting p& naturressursutnyttelse
Monopolregulerende

Stor offentlig sektor

Samfunnsustabilitet

Skrapelige politiske strukturer
Svakt organisasjonsniva i samfunnet
Korrupsjon

Politiske voldsomheter

Kriminalitet, statskupp, borgerkrig,
sivil ulydighet, opprer

Offentlig udugelighet

Klarer ikke regulere gkonomien og gjennomfare reformer
Mangel p& demokratiske institusjoner

Turbulente forbindelser til internasjonale
organisasjoner

Turbulent forbindelser til Det internasjonale valutafond og
Verdensbanken
Turbulent forbindelser til FN

Mangel pa forpliktelser til internasjonale miljg-
og arbeidsvedtekter

Turbulente forbindelser til utenlandske investorer
de siste fem &r

Mangel pa forpliktelser i forhold til bilaterale
investeringslover
Subtile eiendomsrettigheter til opptjent utbytte

Fiendtlige holdninger til utenlandske
investeringer

Fiendtlige erklaringer fra politiske partier
Fiendtlige programmer

Fiendtlige holdninger mot utlendinger

Vold mot utlendinger
Intoleranse overfor utlendinger
Restriksjoner pa arbeidstillatelser for utlendinger

Vertslandet gnsker ikke & gi palitelig informasjon

Mangel pa gjennomsiktighet
Hemmeligholdelse av de fleste politiske og gkonomiske
beslutninger

Figur 4: Uttrykk for politisk risiko
(Etter Wafo, 1998)
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2.5.2 Sosiokulturelle barrierer

Kultur kan ses pa som en felles mate a oppfatte virkeligheten pa. Hofstede (1984a:389)
definerer kultur som ”(...) the collective programming of the mind which distinguishes the
members of one group or society from those of another.” Ulike land har ulike kulturer, det vil
si ulike oppfatninger av verdier, normer og etikk. De fleste antropologer er enige om at det
finnes visse sertrekk som skiller en nasjonal kultur fra en annen. Dette innebzerer ikke at
ethvert menneske i dette samfunnet er ”programmert” pa samme mate, men at det eksisterer
noen vedvarende trekk som i starre grad blir levd etter i hvert enkelt land, uansett om det
dreier seg om en forretningsmann eller metallarbeider (Ulven, 1999). Hodne og Rosendahl
(2000) understreker at det er svert viktig for akterer i internasjonale omgivelser a skape
kontakt og tillit. Dette er basert pa gjensidig forstaelse og respekt. Derfor vil empatiske evner
og kunnskaper om skikk og bruk i de ulike land og kulturer sta helt sentralt i

internasjonaliseringsprosessen.

Sosialantropologen Edward T. Hall deler kultur inn i to kontekstomrader; hgykontekst-
omrader og lavkontekstomrader (Ulven, 1999). | hgykontekstomrader er helhetsbildet av
situasjonen minst like viktig som den verbale kommunikasjonen for & trekke konklusjoner.
For eksempel kan en persons sosiale status, alder, klesdrakt og ikke-verbale tegn som kropps-
sprak og gestikulering spille en vesentlig rolle for at personer i haykontekstsomrader skal
danne seg et bilde av hva som egentlig sies. | slike kulturer er det ikke vanlig & trekke raske
konklusjoner og i forhandlinger med disse omradene ma man beregne lang tid, serlig i start-
fasen. Aktgrene gnsker a lzere hverandre a kjenne som person far de setter seg il
forhandlingsbordet. En bedriftsleders atferd er derfor avgjgrende i forhandlinger i slike
kulturer (Ulven, 1999).

| motsetning til folk i hgykontekstomrader, legger folk i lavkontekstomrader mer vekt pa
akterenes verbale utsagn og ordenes faktiske betydning, og ser i mindre grad etter andre
signaler nar de tolker utsagn (Ulven, 1999). | forretningssammenheng gar partene rett pa sak
og henter fram detaljert bakgrunnsinformasjon om saken for a ta en veloverveid beslutning.

Her er man sveert opptatt av kontraktens ordlyd og at denne blir fulgt til punkt og prikke.

Det sier seg nesten selv at det vil kunne oppsta alvorlige misforstaelser og konflikter mellom

mennesker fra forskjellige kontekstomrader. Derfor er det viktig at deltakerne kjenner til
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konteksten og de ulike spillereglene og premissene som tilhgrer motpartens kultur. Mennesker
fra lavkontekstland har ofte en direkte form, og har en tendens til & ikke lytte og fange opp
signaler underveis i samhandlingen. Dette er nok en av de starste utfordringene nar bedrifter
fra lavkontekstomrader skal etablere et samarbeid med mennesker fra hgykontekstkulturer
(Ulven, 1999).

Lavkontekst Hgykontekst
Tyskland folakolel
Norge ool
Sverige il
Frankrike * *
Storbritannia **
Russland ol
Midt-@sten ool

Figur 5: Kontekstomrader for en del land/omrader
(Ulven, 1999:29, etter Edward T. Hall)

Hofstede (1980) analyserte et stort antall arbeidstakere i 50 land og tre regioner, og fant fram
til fire arbeidsrelaterte kulturelle dimensjoner som han mente hadde universell gyldighet
(Ulven, 1999). Disse fire dimensjonene er maktdistanse, kollektivisme, behovet for a unnga
usikkerhet og maskulinitet/femininitet. Disse ble igjen rangert i en sakalt Power Distance
Index (PDI).

Maktdistanse-indeksen beskriver hvorvidt medlemmene i et samfunn aksepterer at makten i
institusjoner og organisasjoner er ulikt fordelt (Hofstede, 1980 etter Ulven, 1999). Det skilles
mellom maktutjevning pa den ene siden og hierarki pa den andre. | kollektivistiske kulturer
star fellesskapet sentralt. Dette i motsetning til individualistiske kulturer hvor enkelt-

menneskene forventes a sarge for seg selv og sin aller nermeste familie.

Usikkerhetsminimalisering viser til hvilken grad individer i et samfunn sgker etter faste regler
for sin atferd og sine beslutninger. I kulturer som liker risiko legges det vekt pa pragmatisme
og innovativ tankegang blir hilst velkommen i organisasjoner. Samfunn som misliker risiko,
er sveert formalisert i sin atferd. Det forventes at alle skal falge det etablerte manster. Det er
liten toleranse for det uberegnelige eller innovative. I motsetning til samfunn som liker risiko
er det her toleranse for & gi uttrykk for emosjoner (Ulven, 1999). Den siste dimensjonen,

maskulinitet kontra femininitet, viser til hvilken grad samfunnet legger vekt pa selvhevdelse,
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materiell suksess og heroisme, eller om det fokuserer pa mellommenneskelige relasjoner,

beskjedenhet, livskvalitet og omsorg for andre (Hofstede, 1980 etter Ulven, 1999).

Til tross for at det er en viss variasjon i resultatene pa undersgkelser som er blitt gjort, hvor
dimensjonene i Hofstedes PDI er malt i ulike land, kan det virke som om det er en forholdsvis
stor forskjell mellom Norge og Russland (Hofstede, 1984; Fey og Denison, 2000). Slike

forskjeller kan vaere med pa a gi utfordringer for samarbeid mellom nordmenn og russere.

2.6 Barrierer og utfordringer ved & etablere/investere i Russland

Ahrend (2000) undersgkte, i tillegg til arsaken til etableringen i Russland, ogsa hvilke
problemer investorene hadde mgtt pd. Undersgkelsen ble gjort ved at selskapene fikk
presentert en lang liste av problemer som utenlandske investorer kunne risikere & mate, og de

ble bedt om a rangere viktigheten av disse. Figur 6 viser resultatene fra denne undersgkelsen:

Unaxp. Changes in Tax Law |
Currant Tax Law |
Insecura Preparty m
Custom Authoritios |
Risk of Pelitical Changa |
Tax Authoritios
‘Woak Banking Soctor |
Russian Acccunting Systam
Unaxp. Changas in Trada Folqu
Macrooaconomic Insta bility
Craditer Rights Protaction
Cormuption in ganaral |
Currant m
insa cura intalloct Proparty Rights |
Paymant Arraars from Cliants |
Harassmant by Authoritios |
Expropriation Risk |
Russian Suppliors |
ntarrogicnal Trada Barriars |
Russian ﬂm
Racket | Organised Crima |
Ordinary Criminality |
Russian Werkars |
Bartar
Punctuality of imported Inputs
T

Without Importance Impaortant Froblem

Figur 6: Problemer som mgter utenlandske investorer i Russland
(Ahrend, 2000)

28



Jeg vil i denne delen se pa hvilke utfordringer og barrierer utenlandske investorer kan regne
med & mgte i Russland. Dette vil baseres pa litteratur fra Jones, Gallon og Folov (2000), i
tillegg undersgkelsen til Ahrend (2000). Jones et al. (2000) viser blant annet til fire

hovedbarrierer for investeringer i Russland.

Russlands politiske og gkonomiske kultur
Landets skatte- og rettsvesen

Oligarki og forekomsten av kriminalitet og korrupsjon

A w0 Dp e

Begrensninger i privatiseringsprosessen

2.6.1 Politisk og gkonomisk kultur

Russlands politiske og gskonomiske kultur har utviklet seg fra kommunismen og Sovjet-tiden,
og til tross for kapitalismens raske vekst, henger nok arven fra over 70 ar med kommunisme
igjen (Jones et al., 2000). Sveert ofte er russiske politikere, byrakrater og ledelsen i russiske
selskaper tidligere medlemmer av kommunistpartiet. Reformer og forandringer i retning av
kapitalisme kan bli sett pa som en avvisning av kommunismen, og dermed er det ikke
overraskende at mange er negative til utenlandske investeringer og etableringer (Jones et al.,
2000). Russernes manglende forstaelse av markedsgkonomi kan antageligvis ogsa forklares
med tidsperspektivet og de store, plutselige omveltningene. Markedsgkonomien i vesten har
utviklet seg gjennom lang tid og det kan vare forstaelig at Russland ikke har klart & innfare

en fullt utviklet markedsgkonomi allerede 15 ar etter kommunismen og plangkonomiens fall.

Utenlandske investeringer og etableringer i Russland kan ogsa bli sett pa med fiendtlighet
eller som en form for kolonisering, bade av kommunistpartimedlemmer i den russiske
Dumaen og embetsmenn i staten (Jones et al., 2000). Som nevnt tidligere, er fiendtlige
holdninger til FDI ett av uttrykkene for hgy politisk risiko (Wafo, 1998). Russiske selskaper,
seerlig innenfor olje- og gassektoren, ser pa seg selv som like kvalifisert til & levere pa det
innenlandske og internasjonale markedet som deres utenlandske rivaler, samtidig som
ressursene og verdiene fremdeles tilhgrer Russland (Jones et al., 2000). Dette kan Shtokman
og Gazproms tilsidesetting av utenlandske aktarer vere et godt eksempel pa.
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2.6.2 Skatte- og rettsvesenet

Den andre hovedbarrieren Jones et al. (2000) viser til, er det skattemessige og juridiske
rammeverket. De peker pa at utviklingen av et rammeverk som bade russiske og utenlandske
investeringer kan leve og vokse i har gatt sveert sakte. Dette forklarer de med, for det farste,
den relativt korte perioden som har gatt siden kommunismens fall, og for det andre at den
russiske stat tradisjonelt har veaert mest opptatt med offentlige anliggender framfor narings-
utvikling. Ogsa Ahrend (2000) sin undersgkelse av utenlandske investorer i Moskva viser at
den russiske skattelovgivningen var den barrieren som ble ansett som starst for utenlandske

investeringer og etableringer. Noen av de starste problemene Jones et al. (2000) nevner er:

- Hyppige endringer i skattelovgivningen

- Haye straffer for underbetaling av skatt, straffer som ofte kan overga den faktiske
skattegjelden

- Korrupte skatteinspektgrer som med letthet kan manipulere disse straffene

- For mange skatter pa bade faderalt og lokalt niva

Ahrend (2000) sier at selskaper som produserer i Russland opplever starst problemer rundt
den svake banksektoren og skatte- og handelslovgivningen, men har relativt fa problemer med
russiske myndigheter. Selskaper som kun har distribusjons- og salgsavdelinger i Russland, har
derimot starst problemer med skatte- og tollmyndighetene og etterskuddsbetalinger fra

russiske kunder.

Problemer med eiendomsrett og eierskaprettigheter til aksjer og eiendeler er andre problemer
utenlandske investeringsprosjekter i Russland kan regne med & mgte (Jones et al., 2000). Ogsa
undersgkelsene til Ahrend (2000) stgttet dette synet.

Vanskelighetene innen skatte- og rettsvesenet som mgter utenlandske investorer i Russland
reflekterer, ifalge Jones et al. (2000), spenninger innen landets politiske og skonomiske
reformprosess. Den markedsgkonomien som er blitt skapt i Russland, har fa av de skatte-
messige og juridiske betingelsene som en utenlandsk investor forventer. Problemene som
utenlandske investorer mgter har i tillegg blitt forverret pa grunn av at statsapparatet ikke har
lyktes i & utvikle de gkonomiske forholdene for innbyggere og selskaper, som kunne vert

forventet i en mer moden markedsgkonomi (Jones et al., 2000).
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At staten ikke er i stand til & lykkes med de ngdvendige gkonomiske reformene og at dette gir
problemer i forhold til utenlandske investeringer i Russland, er et mulig uttrykk for politisk
risiko, slik Wafo (1998) ser det.

2.6.3 Oligarki, korrupsjon og kriminalitet

Et annet hinder for investeringer og etableringer i Russland er oligarki, korrupsjon og
kriminalitet (Jones et al., 2000). Etter Sovjetunionens fall og de plutselige gkonomiske
reformene som fulgte, var det en handfull forretningsfolk som fikk kjgpe statens eiendommer
for en billig penge og skaffet seg kjempeformuer og stor politisk innflytelse. Disse sakalte
oligarkene - av "oligarki” som betyr “famannsvelde” - har en tett forbindelse til staten og
politikerne, og har dermed stor innflytelse pa raderetten over statlige eiendommer samt makt
over media og naringsliv. Dette gir dem store muligheter til & bestemme forutsetningene for
og omstendighetene rundt de gkonomiske endringene som foretas (Jones et al., 2000). Dette
er noe de bruker til & "mele sin egen kake” og skaffe seg fordeler framfor for eksempel

utenlandske investorer som ikke har det samme kontaktnettet og maktapparatet.

Ogsa korrupsjon og annen kriminalitet er tilstedeveerende i dagens Russland, noe man til
stadighet kan lese om i norske og andre vestlige medier. Ett eksempel pa dette er det som blir
referert til som krysha (tak) eller paraply. Dette er, som man skjgnner, noe som skal fungere
som en beskyttelse. Det kan blant annet vaere i form av beskyttelsespenger som blir betalt til
kriminelle gjenger eller det kan vaere beskyttelse som gis av statsansatte, som for eksempel
politi, skattemyndigheter, tollmyndigheter eller politikere, til selskaper, slik at disse for
eksempel far fordeler konkurrenter ikke far (Jones et al., 2000). Ett eksempel pa dette kan
veere Viktor Vorobyov, en hgytstaende politiker og embedsmann i Arkhangelsk Oblast, som i
mars 2006 ble tatt for & ha mottatt 900 000 rubler i bestikkelser fra en lokal forretningsmann
for & hjelpe denne i en eiendomssak”. | 2006 var det en gkning av bestikkelsessaker i
Murmansk, bade i forhold til aret far og sammenlignet med andre russiske regioner.

Tradisjonelt har korrupsjon seerlig veert utbredt i helse-, utdannings- og rettssystemet. Men det

*Arkhangelsk deputy detained in corruption scandal. Barentsobserver, 28.3.2006 [Internett] Tilgjengelig fra:
http://www.barentsobserver.com/index.php?id=314362&xxforceredir=1&noredir=1 [Lest: 2007-03-01]
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har veert registrert et gkende antall korrupsjonssaker blant hgytstaende statsansatte og hos

regionale styresmakter>.

En studie gjort av Property Rights Alliance i 2007 viser at Russland har store problemer i
forhold til & beskytte eiendommer og eiendomsrettigheter (Smolchenko, 2007). Serlig var
studien kritisk til Russlands politiske kar, omfattende korrupsjon og mangel pa juridisk
uavhengighet. Av 70 undersgkte land, kom Russland pa en 63. plass, en plass under Nigeria
og en plass over Pakistan. Norge kom pa farsteplass. Studien sier ogsa at det er en klar
sammenheng mellom eiendomsrettigheter og bruttonasjonalprodukt. Jo mer eiendoms-
rettigheter er beskyttet, jo hgyere bruttonasjonalprodukt (Smolchenko, 2007). Undersgkelsene
til Ahrend (2000) bekrefter at problemer med eiendomsrettigheter blir ansett som et stort

problem for utenlandske investeringer i Russland.

2.6.4 Begrensninger i privatiseringsprosessen

Som nevnt tidligere er det ulikheter mellom russisk markedsgkonomi og vestlig markeds-
gkonomi. Den russiske kapitalismen har tatt en litt annen vei enn den gkonomiske utviklingen
I andre tidligere kommuniststater, og den russiske formen for privatisering har faktisk blitt et
hinder for utviklingen av utenlandske investeringer i Russland (Jones et al., 2000).
Privatisering og overgang til en markedsgkonomi bgr kunne gi gkte muligheter for at
utenlandske investorer skal investere og etablere seg. Mens overgangen til en markeds-
gkonomi i andre tidligere kommuniststater har fart til en rekke utenlandske investeringer i
ulike former, har graden av utenlandske investeringer i Russland vart meget lav (Broadman
og Recanatini, 2004). Dette til tross for at landet er sveert rikt pa naturressurser. Jones et al.
(2000) forklarer dette blant annet med hvordan den russiske gkonomien er annerledes enn
andre markedsgkonomier. Allerede far Sovjetunionenes fall og det russiske privatiserings-
programmet begynte, hadde en del ledere og direktarer hatt mulighet til & fA mange eierskaps-
rettigheter. Privatiseringsprinsippet som ble iverksatt, hvor ledelsen og arbeiderne i et selskap
fikk lov til & kjepe opp til 51 prosent av aksjene i selskapet, har fert til at avstanden mellom
eierskap og ledelse, som er vanlig i kapitalistiske gkonomier, ikke er vanlig i Russland.
Ettersom det som oftest er ledelsen og de ansatte i selskapet som har den starste eierandelen,

er det gjerne deres mal som gjeres gjeldende. Disse malene pleier a veere makt og ansettelses-

*More corruption registered in Murmansk. Barentsobserver, 23.01.2007 [Internett] Tilgjengelig fra:
http://www.barentsobserver.com/index.php?id=424300&xxforceredir=1&noredir=1 [Lest: 2007-03-01]
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trygghet (McFaul, 1996 etter Jones et al., 2000). Under disse omstendighetene er de tidligere
forholdene i stand til & vedvare og oppnaelse av fortjeneste er underlagt jakten etter andre

mal.

Mange russiske forretningsorganisasjoner har fremdeles en stor andel av den tradisjonelle
russiske ideologien, og hierarkiene er uforandret. Selskapene er avhengige av at de er
priviligerte betjenere av statlig etterspgrsel eller avhengige av spesielle rettigheter, som f.eks.
eksportlisenser, som er forhandlet gjennom gamle beskyttelsesordninger, som igjen er
oppnadd gjennom tidligere tiders forbindelser. Andre organisasjoner har blitt plyndret av
deres egen ledelse og sitter igjen med hgy gjeld, mangel pa investeringer og med en arbeids-
stokk som mangler arbeid, men samtidig mottar sosiale stenader fra selskapet (Jones et al.,
2000).

Disse forholdene skaper store vansker for potensielle utenlandske investorer (Jones et al.,
2000). Selv om det hadde veert enkelt & overta eierskapet i russiske selskaper, sa hadde faren
for & overta ansvaret for a betale hgye sosial stanader og arve en hgy gjeld fremdeles veert til
stede. I tillegg sa kan det a skulle delta i en gkonomi, hvor forretningspraksisen har veert
basert pa & mate behovene og handle innenfor begrensningene til staten, vaere problematisk.
Pluss at det kan vere svaert vanskelig a fa tak i den informasjonen om selskapet som er

ngdvendig for a fa til en effektiv joint venture, fusjon eller oppkijap.

2.7 Oppsummering

| dette kapitlet har jeg forklart internasjonalisering - at et selskap gar inn i et utenlandsk
marked. Deretter har jeg vist til ulike former for internasjonalisering og inngangsstrategier.
Serlig la jeg vekt pa produksjon i utlandet, da det er en slik strategi som er aktuell for mine
casebedrifter og denne oppgaven. | forhold til produksjon i utlandet er det spesielt direkte
investeringer med fullt eierskap som er relevant i denne oppgaven. Direkte utenlands-
investeringer kan forega ved at man bygger opp egen virksomhet eller man kjgper seg opp i
allerede etablerte selskaper. Jeg har pekt pa ulike motiver for internasjonalisering generelt og
argumenter for a investere i Russland spesielt. | forhold til internasjonalisering generelt sa jeg
pa internasjonalisering begrunnet i tilgang til ressurser, markedstilgang, effektivisering og

strategiske motiv.
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Mye forskning er blitt gjort for & forklare bedrifters internasjonale atferd. En modell ser pa
internasjonalisering som en gradvis prosess, der bedriften etter hvert som den utvikler
kompetanse engasjerer seg i det utenlandske markedet i stgrre og starre grad. En annen
retning ser pa bedrifters internasjonale engasjement som “outsourcing”, hvor de internaliserer
de aktivitetene som de selv kan gjare billigst, mens de setter ut aktiviteter hvor andre har et
kostnadsfortrinn. Den tredje retningen er opptatt av lokaliseringsspesifikke faktorer i stor grad
pavirker bedrifters internasjonale atferd. Jeg viste ogsa til ”born globals”, bedrifter som

internasjonaliserer seg i lgpet av forholdsvis kort tid.

Til sist i dette kapitlet s jeg pa barrierer og utfordringer ved internasjonalisering generelt og
mer spesielt pa hvilke utfordringer investorer i Russland kan regne med & mgte pa. | forhold
til internasjonalisering generelt var det serlig politisk risiko og sosiokulturelle barrierer jeg sa
pa. Mens det i forhold til Russland ble lagt vekt pa politisk og gkonomisk kultur, skatte- og
rettsvesenet, korrupsjon og annen kriminalitet samt begrensninger i den russiske

privatiseringsprosessen.
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3 Metode

Dette kapitlet inneholder farst en presentasjon av ulike forskningsdesign. Deretter vil jeg
diskutere rundt metode og valg av metode samt presentere den metoden jeg har valgt og
argumentere for dette valget. Jeg vil ogsa presentere hvordan undersgkelsen ble utfart. Far jeg

vil se naermere pa kvaliteten pa min undersgkelse.

3.1 Valg av metode

Utformingen av en vitenskapelig studie kan deles inn i tre faser: Valg av forskningsomrade og
problemstilling, finne teoretisk innfallsvinkel og velge metode og forskningsopplegg. Disse
tre fasene bygger pa hverandre. Hvilken metode man velger, avhenger av hvilke teoretiske
innfallsvinkler man velger, som igjen avhenger av forskningsomradet og problemstilling. Og
jeg vil i denne delen av oppgaven ta for meg den forskningsmetoden jeg har valgt og

begrunne valget mitt.

Metode handler om innhenting og bearbeiding av informasjon for & finne svar pa en
problemstilling. Halvorsen (2002:13) definerer metode som leeren om de verktgy en kan
benytte for & samle inn informasjon. Det er en systematisk mate & undersgke virkeligheten pa.
Metode kan ogsa sees pa som leeren om a samle inn, organisere, bearbeide, analysere og tolke
fakta pa en sa systematisk mate at andre kan kikke oss i kortene.

Hvilken metode man velger, avhenger som tidligere nevnt av hvilken problemstilling man vil
svare pa og teori man gnsker a bruke. For & kunne velge den beste metoden, er det viktig a
kjenne til ulike metoder og vite hva disse betyr og medfarer. Det er vanlig a gjare et skille
mellom kvantitative og kvalitative metoder. VValget mellom kvalitativ og kvantitativ metode
avhenger av tilnermingsmate, problemstilling, formalet med undersgkelsen, egne
forutsetninger og ressurser, egenskaper ved studieobjektene og forskerens forhold til kildene

for data (Halvorsen, 2002:84). Jeg vil kort gjare rede for disse to metodene.

Kvantitativ forskning kan sies a vektlegge tallfesting i innsamling og analysen av data, og den
har en deduktiv tilnaerming til forholdet mellom teori og forskning (Bryman og Bell, 2003).
Ved a bruke en kvantitativ metode gnsker man altsa a vurdere holdbarheten av bestemte
teorier gjennom hypotesetesting. En kvantitativ strategi er ment a skulle svare pa kvantitative
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spgrsmal, som for eksempel hvor stor prosentandel av Norges befolkning som stemmer pa
Fremskrittspartiet. Kvantitativ forskning har som mal & generalisere, det betyr at de trenger
store representative utvalg (Ringdal, 2000). Disse utvalgene blir stilt de samme, standardiserte
spgrsmalene, og svarene blir som oftest gitt i forhold til oppgitte svaralternativer.

| motsetning til kvantitativ metode, sa vektlegger kvalitative metoder tekstdata framfor
talldata, og den har en induktiv tilneerming til forholdet mellom teori og forskning (Bryman
og Bell, 2003). Induktiv tilneermingsmate innebaerer at man forsgker a nerme seg en
virkelighet man ikke kjenner, uten klare hypoteser, noenlunde forutsetningslast og med en
mindre presis problemstilling. Formalet med en induktiv tilnsrmingsmate er ikke & belyse
holdbarheten av teorier gjennom hypotesetesting, men a utvikle begreper om et fenomen og fa
en stgrst mulig helhetsforstaelse av alle aspekter av fenomenet (Eneroth, 1984 etter
Halvorsen, 2002). Kvalitativ metode er s&rlig opptatt av hvordan individene tolker sosiale
fenomener, altsa en fenomenologisk tilnerming, i motsetning til kvantitativ metode som har
en mer positivistisk tilnserming til forskning. Mens kvantitativ forskning er ment & kunne
generalisere, sa er kvalitative metoder primeert opptatt av 4 oppna forstaelse av et fenomen.
Og man samler inn data fra et lite utvalg av case, som man gar i dybden pa, noe som farer til
neerhet til studieobjektet. Innsamlingsmetoden blir fleksibel og sensitiv for den sosiale
konteksten (Ringdal 2000).

Da jeg @nsker a gke forstaelsen av og ga i dybden pa et tema, er det naturlig for meg a velge
en kvalitativ undersgkelse. Et slikt opplegg er med pa a gi bedre innsikt i tema og problem-
stillinger som er forsket lite pa tidligere. Ettersom jeg, i min problemstilling, farst og fremst er
ute etter a finne hvilke problemer og utfordringer bedriftene har matt sett fra bedriftenes eget
stasted, er en kvalitativ strategi det jeg anser som best egnet. Det er de erfaringene bedriftene,
gjennom intervjuobjektene, ser pa som viktige og signifikante, jeg gnsker a finne og forsta.
Gjennom en kvalitativ strategi kommer deltagernes meninger bedre fram enn i en kvantitativ
studie, da sistnevnte i stgrre grad er lagt opp til at det er forskerens synspunkter som blir
undersgkt.

Ulempen med en kvalitativ strategi i forhold til en kvantitativ, er at det er langt vanskeligere a
kunne generalisere funnene. Dersom jeg hadde valgt en kvantitativ strategi kunne jeg for
eksempel sendt et sparreskjema rundt til de relevante bedriftene, for pa den maten a

undersgke hvilke erfaringer de har. Men det er en del argumenter for at en slik strategi kunne
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veert vanskelig a gjennomfare. For det farste er det et forholdsvis begrenset antall bedrifter
som er relevante. For det andre kan man anta at de fleste av disse bedriftene ikke hadde tatt
seg tid til a svare, i alle fall hadde svarprosenten mest sannsynlig blitt meget lav. Og for det
tredje vet jeg i liten grad ngyaktig hva jeg skal lete etter og sparre om. | en kvalitativ strategi
vil jeg gjennom datainnsamlingen og analysen antageligvis finne de begrepene og teoriene
som er interessante. Da kunne det videre vart interessant & bruke funnene fra den kvalitative
metoden til & formulere et sparreskjema/survey som sendes ut til de andre bedriftene for slik a
finne ut i hvor stor grad disse funnene er representative. Men pa grunn av de begrensningene
en 30 studiepoengs mastergradsoppgave setter, er en slik metodetriangulering neppe

gjennomfarbar, seerlig i forhold til tidsaspektet.

3.2 Casestudie

Den metodetilnaermingen jeg har valgt, er casestudie. Casestudier innebarer en omfattende,
detaljert og intensiv analyse av en enkelt enhet/case (Bryman og Bell, 2003). En slik
enhet/case kan vare en organisasjon, en person, en familie, en hendelse eller et land. Til tross
for at casestudier ofte forbindes med kvalitativ forskning, kan den brukes bade innen
kvalitativ og kvantitativ forskning (Bryman og Bell, 2003). Casestudier kan vare bade
teorigenererende og teoritestende, altsa kan de bade ha en induktiv og en deduktiv tilnerming
til forholdet mellom teori og forskning (Bryman og Bell, 2003). Innenfor kvalitativ forskning
er den typiske formen intensive studier av et case gjennom etnografi eller kvalitative intervju.

Yin (1989) skiller mellom holistisk, “embedded”, singlecase og multiplecase.
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Figur 7: Ulike casestudie-design
(Etter Yin, 2003)

| type 1 analyserer forskeren en enhet innenfor caset. Dette kan for eksempel vaere en
avdeling i bedriften han eller hun forsker pa. | type 2 er det fremdeles bare ett case som blir
forsket pa, men forskeren analyserer to enheter innenfor dette caset, dette kan igjen for
eksempel veere to avdelinger innenfor en bedrift. Type 3 er multiple case. Her har forskeren
flere case han eller hun undersgker, men det er kun en enhet i hver case som blir analysert.
Dette kan for eksempel vere at man forsker pa to bedrifter som man gnsker a sammenligne. |
type 4 er det ogsa flere case og flere analyseenheter i hver case. For eksempel to bedrifter

hvor man ogsa analyserer ulike avdelinger innenfor disse bedriftene.

Jeg vil, som tidligere nevnt, forsgke & svare pa problemstillingene mine ved hjelp av to
bedrifter som passer til de avgrensningene jeg har satt. Ettersom jeg vil se nermere pa to ulike
bedrifter, sa er det altsa snakk om multiple case, type 3 eller 4 i henhold til Yin (2003) sitt
skille. Da jeg vil undersgke organisasjonene som en helhet, uten a analysere ulike under-
enheter innenfor hver organisasjon, er det naturlig a velge type 3-case, altsa et holistisk,
multiple case. Ved bruk av to uavhengige case kan man anta at de analytiske konklusjonene
forskeren trekker er mer troverdige enn om samme konklusjonene hadde kommet fra et enkelt

case.
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3.3 Datakilder og datainnsamling

For & kunne drive forskning, er forskeren ngdt til & samle inn data. Man skiller gjerne mellom
primeer- og sekunderdata. Sekunderdata vil si data som er samlet inn av andre forskere og for
andre formal (Bryman og Bell, 2003). Disse dataene kan veere bade kvalitative og
kvantitative. Eksempler pa sekundeerdata er statistikker fra Statistisk sentralbyra, avisartikler,
dagbgker, baker, etc. | forhold til min problemstilling vil mulig relevant sekundaerdata veere
litteratur om den aktuelle regionen, avisartikler og lignende om emnet, arsrapporter og annen

informasjon om casebedriftene, prosjektrapporter, etc.

Jeg har i min undersgkelse brukt mye sekunderdata i form av avisartikler, data fra andre
forskere og dokumenter fra og om bedriftene jeg har undersgkt, etc. For eksempel brukte jeg
en prosjektrapport fra Rambgll og Storvik, hvor de identifiserte alle norske bedrifter som har
etablert seg i det omradet jeg har avgrenset min problemstilling til. Dersom jeg ikke hadde tatt
i bruk denne rapporten, ville jeg matte bruke langt mer tid pa a finne relevante case. I tillegg
har jeg lest gjennom en mengde avis- og tidsskriftsartikler om dette temaet, og jeg har brukt
disse aktivt blant annet for a kunne fa tips om hvilke problemer og utfordringer jeg bar lete
etter. Ved bruk av slike sekundzrdata sparer man bade kostnader og tid, samtidig som man far
tilgang til data som ofte holder hgy kvalitet. Ulempen ved a bruke slike sekundzrdata er at vi
ikke kjenner til hvordan disse dataene er blitt produsert og har sma muligheter til & kvalitets-
sikre dataene. Videre er det sannsynlig at vi ikke finner de ngyaktige dataene som trengs til

undersgkelsen. Dermed er vi ogsa ngdt til 2 samle inn primeerdata.

I motsetning til sekundeerdata, er primardata skreddersydd til en bestemt problemstilling. Det
er data som blir samlet inn for det konkrete forskningsprosjektet. Hvor mye primardata en
behgver, avhenger av hvor mye informasjon en har hentet ut fra sekundzrdata. Det kan altsa
veere mest hensiktsmessig a starte med sekunderdata ettersom innsamling av primardata er
betydelig mer ressurskrevende. Det finnes en rekke ulike teknikker for & samle inn primeer-
data, blant annet spgrreskjema, observasjoner, intervju og fysisk/medisinske malinger
(Ringdal, 2000). Intervju er den teknikken som er mest benyttet for datainnsamling i
samfunnsvitenskapene (Bryman og Bell, 2003). Dette er da ogsa den teknikken jeg anser som

mest relevant i forhold til min problemstilling.

39



Det skilles gjerne mellom ulike typer intervju. Bryman og Bell (2003) gjer et skille mellom
strukturerte, semistrukturerte og ustrukturerte intervju. Da jeg gnsker & se pa hvilke erfaringer
bedriftene har hgstet, valgte jeg i min datainnsamling & bruke semistrukturerte intervju. Her
har forskeren en intervjuguide med forholdsvis konkrete sparsmal som skal stilles, men hvor
respondenten har ganske stor frihet til hvordan han eller hun gnsker a svare. Sparsmalene
trenger heller ikke bli stilt i den rekkefalgen som star i intervjuguiden, og forskeren kan stille
sparsmal som ikke star i guiden, for eksempel for a falge opp emner som respondenten
kommer inn pa (Bryman og Bell, 2003). Det er en fleksibel fremgangsmate, og den gir
respondenten mulighet til selv & bestemme hva han eller hun mener er viktig og signifikant.
Det gir altsa informanten mulighet til & apne seg og uttrykke seg med sine egne ord. Dette er, i
forhold til min undersgkelse, viktige argumenter for ikke a velge et strukturert intervju.
Dersom man velger ustrukturerte intervju kan klassifiseringen og analysen av materialet bli
problematisk og ta mye tid. Derfor valgte jeg semistrukturert intervju. Intervjuet blir pa denne
maten en konversasjon, med en viss struktur og hensikt. Men det ma understrekes at det ikke
er en samtale mellom to likeverdige parter, da det er forskeren som definerer og kontrollerer
situasjonen (Bryman og Bell, 2003). Dette kan selvfglgelig diskuteres. Det er kanskje ikke sa
enkelt, som litteraturen vil ha det til, & definere og kontrollere intervjusituasjonen for en
student som har fatt “audiens” hos en bedriftsleder og er avhengig av denne for a gjare

undersgkelsene sine.

Ettersom jeg har brukt bade primeer- og sekundzrdata, er det altsa snakk om triangulering.
Dette er et begrep som omfatter bruk av flere metoder eller datakilder i undersgkelsen. En slik
tilneerming gjer at jeg kan fa et bedre og mer helhetlig bilde av bedriftene og utfordringene de
har matt. | tillegg vil jeg, ved bruk av sekundaerdata i form av for eksempel avis- og tids-
skriftsartikler, ogsa fa et bra innblikk i hvilken kontekst disse etableringene ble foretatt i.

3.4 Utvalg

Jeg valgte ut mine undersgkelsesobjekter ut fra visse forutbestemte kriterier: De skulle vare
norske bedrifter som hadde etablert egne avdelinger eller selskaper i Nordvest-Russland etter
1998. Stalsett (2006) sin kartlegging av norske bedriftsetableringer i Nordvest-Russland viser
at det var 77 norske bedrifter som var etablert i regionen hgsten 2006. Dette inkluderte ogsa
selskaper som bare hadde representasjonskontor i Nordvest-Russland. Ved gjennomgang av

listen over selskaper, valgte jeg ut to som oppfylte mine kriterier og som jeg tok kontakt med i
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november 2006. Jeg opprettet kontakt med det man kan kalle ”informerte informanter” i hvert
av selskapene, det vil si en fra selskapet som hadde kunnskaper og god oversikt over temaet
sett i forhold til bedriften, og jeg fikk klarsignal fra disse pa at de var villige til & delta i et

intervju.

3.5 Gjennomfgring av intervjuene

Intervjuene ble foretatt ved at jeg reiste til respondentene og foretok intervjuene pa deres
"hjemmebane”. Det vil si at intervjuene ble foretatt pa kontorene til respondentene. Det er
bade fordeler og ulemper ved dette (Bryman og Bell, 2003). En av de starste fordelene er at
respondenten muligens vil fgle seg mer "vel” nar intervjuene blir foretatt et sted som de er
fortrolige med, noe som igjen gjar at de kanskje apner seg mer opp i forhold til & svare pa
spgrsmalene som blir stilt. Den stgrste ulempen er kanskje at det vanskeliggjer lgsrivelse fra
det daglige arbeidet. |1 begge mine intervju ble vi avbrutt av at telefonene til respondentene
ringte, noe som gjorde at vi til en viss grad mistet traden. Begge mine respondenter ga
tillatelse til & ta intervjuet opp pa tape, noe som gjorde det enklere a fa til en naturlig samtale
mellom meg selv og respondenten ved at jeg kunne fglge opp det som ble sagt uten & matte
konsentrere meg om a notere ned svarene og at jeg dermed fikk mulighet til & observere
respondenten. | tillegg gjer det at analysen blir mer ngyaktig, da jeg ikke trenger & huske
ngyaktig hva som ble sagt. Jeg kan “’spole tilbake”, slik at jeg korrigerer hukommelsen min og
at jeg i tillegg far med meg hvordan respondenten svarte pa spegrsmalene. For eksempel om
svaret ble gitt med en humoristisk undertone. Dette gir ogsa mulighet for at andre forskere
kan gjennomga og bruke mitt datamateriale, noe som igjen gir meg en forsikring mot
beskyldninger om at mine egne meninger og tilbgyeligheter har farget analysen. Et problem
med opptak av intervju kan veere at respondentene blir mer tilbakeholdne ved at han eller hun
blir sjenert eller urolig ettersom det de sier blir lagret. Jeg opplevde ikke dette som noe
problem. Det virket som at respondentene raskt glemte bandopptakeren og pratet som om den

ikke var der.

Jeg var pa forhand meget usikker pa hvor lang tid intervjuene ville ta. Jeg hadde sagt til
respondentene at jeg regnet med at det ville ta rundt 60 minutter. Det viste seg at det var litt i
overkant. Det farste intervjuet var unnagjort pa i underkant av 40 minutter, mens det andre

intervjuet tok i underkant av 50 minutter. Intervjuguiden ble ikke fulgt slavisk. Ofte kom
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respondenten inn pa omrader som jeg egentlig skulle sparre om senere. | slike tilfeller lot jeg

stort sett respondenten prate seg ferdig.

3.6 Transkribering

A skrive ut intervjuene var en svert tidkrevende jobb. Bryman og Bell (2003) sier at man bgr
regne med fem til seks timer med transkribering for hver time med tale. Dette stemmer ganske
godt overens med mine erfaringer. Til tross for at jeg hadde et godt transkripsjonssett, med
gode hodetelefoner og pedaler, sa brukte jeg mellom fire og fem timer pa transkribering av
hvert intervju. Under transkriberingen ble det ikke tatt hensyn til respondentenes dialekt,
intervjuene ble skrevet ned pa bokmal, men en del uttrykksmater som kan veere spesiell for

respondentenes dialekt eller talemate vil forekomme.

3.7 Forskningsdesignets kvalitet

Det finnes ulike kriterier for & bedemme forskningens kvalitet. Serlig er det omdiskutert
hvordan man kan teste kvaliteten pa kvalitative studier. Kvalitative studier har blitt kritisert
for ikke & kunne mgte de positivistiske kriteriene som validitet, reliabilitet og objektivitet
(Mehmetoglu, 2003). Jeg har valgt a se pa mitt forskningsdesigns kvalitet ut fra perspektivet
til Lincoln og Guba (1985 etter Mehmetoglu, 2003). Her blir kvaliteten testet i forhold til

kriteriene troverdighet, palitelighet, bekreftbarhet og overfarbarhet.

3.7.1 Troverdighet

Troverdighet omhandler hvorvidt forskningen er gjort pa en tillitsvekkende mate og at man
kan ha tillit til at funn og resultater av en studie er sanne. Forskeren ma gjenspeile sannheten
slik den blir vist, opplevd, erfart og felt av de som studeres (Mehmetoglu, 2003). Det finnes
ulike strategier for hvordan man kan imgtekomme troverdighetskriteriet i kvalitativ forskning.
Mehmetoglu (2003) viser til fem konkrete strategier som Lincoln og Guba (1985) foreslar for
a gke forskningens troverdighet. Blant annet bgr forskeren tilbringe lange perioder i felten,
bruke vedvarende observasjoner av det studerte fenomenet i felten og bruke metode-, forsker-
og datatriangulering. Forskeren bgr diskutere resultater, funn, hypoteser med fagpersoner som
ikke er direkte involvert i forskningsprosessen. Den viktigste strategien er a ta i bruk
"medlemssjekk”-teknikken. Det vil si at forskeren viser sine radata og/eller bearbeidete data
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til de som dataene er samlet fra. Dermed far disse en mulighet til & si sin mening i forhold til

hvordan de har blitt tolket eller presentert av forskeren.

Min primardatainnsamling er foretatt gjennom semistrukturerte intervju. Jeg har dermed ikke
hatt mulighet til & tilbringe lange perioder i felten eller bruke vedvarende observasjoner over
det studerte fenomenet i felten. Men fordi jeg tar i bruk bade primaer- og sekundzrdata, altsa
en form for datatriangulering, vil jeg fa et mer helhetlig bilde av bedriftene og konteksten de
arbeider innenfor. Dette vil, slik jeg ser det, gi forskningen min starre troverdighet. I tillegg
har jeg gjennom forskningsprosessen vist og diskutert resultater, funn og hypoteser med min

veileder. Dette gjer at jeg ikke sa lett blir "blind” i forhold til informantene og dataene mine.

Pa grunn av darlig tid har jeg dessverre ikke hatt mulighet til & la informantene mine komme
med sin mening i forhold til min tolkning og presentasjon av disse. For a unnga feiltolkning,
hadde jeg likevel tatt visse forholdsregler. Blant annet tok jeg intervjuene opp pa band og jeg
transkriberte disse relativt kort tid etter intervjuene. Dermed hadde jeg fremdeles friskt i
minne hvordan og i hvilken kontekst, for eksempel kroppssprak, ting ble sagt. Slik blir
sannsynligheten for feiltolkning redusert.

3.7.2 Overfgrbarhet

Kriteriet om overfgrbarhet gar ut pa hvorvidt funnene og resultatene en gjer kan overfares til
en annen, liknende setting, situasjon eller kontekst (Mehmetoglu, 2003). Dette kan veere et
vanskelig kriterium & mgte i kvalitativ forskning. Det blir dermed viktig & gi en detaljert
beskrivelse av situasjonen som blir studert og de omstendighetene og vilkarene som er med pa
a bestemme forskerens konklusjoner. P& den maten far leseren tilfredsstillende bakgrunnsdata
slik at vedkommende kan vurdere hvor anvendelig studiens konklusjoner er for andre

kontekster eller situasjoner (Mehmetoglu, 2003).

Hvorvidt de problemene og utfordringene mine to case har mgtt under sin etablering i
Nordvest-Russland, kan generaliseres til a gjelde alle bedrifter, kan selvfalgelig diskuteres.
Ifalge Yin (1989) kan man generalisere ut fra casestudier. Men kravet for dette er at teoriene
og funnene man gjar blir testet, gjennom reproduksjon/duplisering, pa flere caser (Yin, 1989).
Da jeg skal anvende et multiplecase-design, kan man anta at mine funn vil bli mer robust enn

hva de hadde blitt ved bruk av et singlecase-design (Yin, 1989). Det kan selvfalgelig
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diskuteres hvor mye man kan generalisere ut fra to caser. Men jeg har i tillegg forsgkt & gi en
fyldig redegjorelse for konteksten rundt bedriftene og etableringen i Nordvest-Russland, slik

at leseren selv skal kunne vurdere hvorvidt mine resultater er overfarbar til andre situasjoner.

3.7.3 Palitelighet

Palitelighet tilsvarer reliabilitetskriteriet i kvantitativ forskning, det vil si hvor stor grad
resultatene av en studie er mulig & gjenta. For & bedemme paliteligheten til en kvalitativ
forskning ma hele forskningsprosessen til forskeren evalueres (Mehmetoglu, 2003).
Forskerens dokumentasjon og framstilling av dataene, metodene, avgjgrelsene som blir tatt
under forskningsprosessen og konklusjonene blir evaluert. Det er derfor viktig at forskeren er

ngye med & dokumentere sine handlinger.

Jeg har forsgkt & mate dette kriteriet ved a beskrive forskningsprosessen sa detaljert som
mulig slik at studien kan repeteres. Jeg har tatt med de svakhetene som har oppstatt, og som
jeg har oppdaget, gjennom forskningsprosessen. Pa den maten vil det veere mulig for leseren a
vurdere paliteligheten til mine konklusjoner i forhold til hvordan jeg har samlet inn, valgt ut

og analysert data.

3.7.4 Bekreftbarhet

Det siste kriteriet Mehmetoglu (2003) viser til er bekreftbarhet. Dette kriteriet er knyttet til
tolkningen av resultatene og hvorvidt disse samsvarer med den informasjonen forskeren har
fatt fra sine informanter, og ikke er farget av forskerens personlige verdier eller meninger. |
organisasjonsforskning er et slikt fullstendig objektivitetskriterium umulig & oppfylle, men det
bar komme fram at forskeren ikke har tillatt personlige verdier a spille inn pa selve
forskningen og funnene (Bryman og Bell, 2003). Forskeren bar ogsa gi direkte og ofte
gjentatte erklearinger eller bekreftelser pa hva denne har fatt fra sine informanter angaende

fenomenet som studeres (Mehmetoglu, 2003).

Under intervjuene forsgkte jeg i sa stor grad som mulig & begrense min rolle til kun a veere
moderator, slik at det var informantene som kom med informasjonen og ikke omvendt. Videre
har jeg i resultat- og analysedelen i starst mulig grad brukt sitater fra respondentene, slik at

leseren skal kunne se hvilken informasjon jeg har fatt fra mine informanter.
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3.8 Oppsummering

Hvilken metode man velger er blant annet avhengig av problemstillingen. Ut fra mine
problemstillinger, har jeg valgt en kvalitativ metode. Dette valget ble gjort ettersom jeg gnsket
a finne sammenhenger og strukturer fra forskningsobjektenes eget perspektiv. For a klare
dette har jeg valgt & ga i dybden pa to case. Primardataene ble samlet inn gjennom
semistrukturerte dybdeintervju av en “informert informant” i hver casebedrift. Jeg gnsket pa
denne maten a finne hvilke erfaringer bedriftene, gjennom intervjuobjektene, selv mener er
viktige og signifikante. Intervjuene ble foretatt pa intervjuobjektenes kontor og de ble tatt opp

pa band, for deretter a bli transkribert.

Jeg anser kvaliteten pa undersgkelsen min som forholdsvis god. Blant annet har jeg tatt en del
forutsetninger for a ske undersgkelsens troverdighet, jeg har for eksempel brukt bade primaer-
og sekundzrdata. Det kan muligens vaere vanskelig & generalisere ut fra to case, men jeg har
ogsa forsgkt og redegjort for konteksten rundt etableringene, slik at leseren kan vurdere

hvorvidt mine resultater er overfgrbar til andre situasjoner.

45



46



4 Analyse av to bedrifters satsing i Nordvest-Russland

| dette kapitlet vil jeg presentere resultatene fra datainnsamlingen min. Disse resultatene vil
bli forsgkt analysert opp mot den tidligere presenterte teorien. Jeg vil forsgke & sammenligne,
finne manstre og drafte, for slik a finne de viktigste erfaringene til norske bedrifter i
Nordvest-Russland. Kapitlet vil bli bygd opp slik at jeg ferst ser pA motiver og bakgrunn for
etablering i Nordvest-Russland, deretter vil jeg se pa valg av inngangsstrategi, far jeg til slutt
analyserer hvilke barrierer og utfordringer bedriftene har matt.

4.1 Motiver og bakgrunn

| teorikapitlet sa jeg pa ulike motiver for at en bedrift gnsker a satse internasjonalt, det vil si
hvorfor de velger & internasjonalisere seg. Det ble vist til Dunning (1993) sine fire motiver for
a velge og produsere utenlands: ressursmotiv, markedsmotiv, effektivitetsmotiv og strategisk
motiv. Det ble ogsa vist til lokaliseringsteori, hvor blant annet rastofftilgang og neerhet til
markedet kunne veere motiv for internasjonal etablering. I tillegg har jeg sett p motiver og

argumenter for a etablere eller investere i Russland.

Begge mine casebedrifter begrunner etableringen i Murmansk farst og fremst med at de

gnsket lavkostproduksjon.

’Hvis du spgr videre, hva var egentlig arsaken til at vi gikk inn i Russland, sa var det
jo da at man fikk et starre prispress. Vare kunder begynte a orientere seg mot sakalte
lavkostland. Vi har jo volumproduksjon, spesielt pa varmesiden da - ikke veldig serlig
teknologisk krevende - som gjorde at man da ble satt opp mot dem. Og da nytter det
ikke med norske hender. Og da sa vi jo det at skulle vi ha noen sjanser til & overleve,
sa kunne vi ikke gjgre det med norske hender. For vare konkurrenter var ikke norske
bedrifter. Det var fem bedrifter. En var norsk — og det var vi. Og sa var det tre fra
Baltikum og en fra Tunisia. S& man kan si at motivasjonen la i billigere arbeidskraft.
150 % sikkert!”” (Barel)

Respondenten min i Reinertsen bruker en lignende begrunnelse for etableringen i Murmansk.

De hadde et gnske om lavkostproduksjon. For & vaere konkurransedyktig, var de ngdt til &

veere mer kostnadseffektiv og produsere billigere.
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Vi sd at hjemmemarkedet var preget av at konkurrentene gikk utenlandsk og
produserte lavkostproduksjon, i Polen, Latvia og sanne ting. Og vi har ogsa gjort det
samme. Vi har produsert stal i Polen til lav pris, men serdeles ubehagelig, fordi vi har
ikke kontroll. Plutselig en dag sa sier de: ”’Nei, tomt for penger, vi stenger.” Sa det
gnsket vi & gjgre noe med. Sa vi gnsket egentlig a ha var egen lavkostproduksjon.”

(Reinertsen)

Begge respondentene mine begrunner altsa utenlandsetableringen med at konkurrentene deres
hadde produksjonen sin i lavkostland. Det er altsa lavkostproduksjon og bedre konkurranse-
evne som mine respondenter trekker fram som hovedmotivasjon for at de etablerte produksjon
utenlands. Dette stemmer godt overens med ressursmotivet til Dunning (1993), hvor tilgangen
til billig arbeidskraft er et av hovedargumentene for a flytte produksjonen utenlands. Som
nevnt, er produksjonen i utlandet ofte komplementar med produksjon i hjemlandet nar
ressursmotivet ligger til grunn for utenlandsetableringen. Dette ser vi da ogsa hos Reinertsen,
som produserer halvfabrikata i Russland, som deretter blir sendt tilbake til Norge for ferdig-
montering. Disse motivene forklarer farst og fremst hvorfor disse bedriftene valgte a etablere
seg i utlandet. Men samtidig er det en rekke andre land, utenom Russland, hvor man kan
produsere til lavere kostnader enn i Norge, sd man kan videre spgrre seg om hvorfor
bedriftene etablerte seg akkurat i Nordvest-Russland. Risnes og Skyner (2001) viser blant
annet til markedsstarrelse, geografisk naerhet og prisen pa arbeidskraft som argumenter for a
etablere seg i Russland, noe ogsa Ahrend (2000) sine undersgkelser viser er blant hoved-

motivene for direkte utenlandske investeringer i Russland.

For Reinertsen ligger nok mye av svaret i at Nordvest-Russland er et kommende marked og
har et enormt potensial for leverandgrindustrien til olje- og gassektoren. Selv om Statoil-
Hydro, slik det ser ut na, er ute som partnere pa Shtokmanfeltet, sa kan norske selskaper
fremdeles delta pa utbyggingen i form av leverandgrtjenester. Ved a etablere seg i regionen,

gnsker de a posisjonere seg og knytte kontakter far de store utbyggingene starter opp.

’Nordvest-Russland er neermest hjemmemarkedet nar det gjelder olje- og gass-
tjenester. Og sann som vi vurderte det s var det mye mer interessant a sette opp noe
der, hvor det er et kommende marked, enn & sette opp noe i Polen. Sa sann sett ville vi
sette opp et verksted i Murmansk for & gjere norske prosjekter, samtidig som vi

posisjonerte oss for det russiske markedet.” (Reinertsen)
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Dette motivet kan ses pa som et markedsmotiv. I tillegg er det nok ogsa snakk om det
Dunning (1993) kaller strategisk motiv. Noe av bakgrunnen for etableringen til Reinertsen i
Nordvest-Russland ligger i at de gnsker a skaffe seg fordeler i forhold til de planlagte olje- og
gassaktivitetene i regionen. Blant annet sa ligger verkstedet deres omtrent vegg-i-vegg med
Gazprom sitt kontor i Murmansk. @nsket om a komme seg inn pa det russiske markedet er
ogsa et av de viktigste motivene som selskapene i Ahrend (2000) sin undersgkelse viser til (se
figur 1). Neerhet til hjemmemarkedet er et annet viktig motiv for Reinertsens valg av
etableringssted. Forelgpig gar alt de produserer i Murmansk tilbake til Norge og blir brukt i
prosjekter Reinertsen har her. Dette stemmer ogsa godt overens med undersgkelsene til
Ahrend (2000), hvor nerhet til markedet ble rangert som en av de viktigste faktorene for

direkte investeringer i Russland.

Den geografiske narheten til Norge og Kirkenes er ogsa hovedmotivet for at Barel valgte

Nordvest-Russland som etableringssted.

’Hvorfor ga over bekken etter vann? Her har vi et lavkostland like utenfor stuederen.
Jeg forstar ikke hvorfor ikke flere norske selskaper ser nordover til Barentsregionen i

stedet for & satse pa for eksempel de baltiske land og Kina.” (Barel)

| motsetning til Reinertsen, sa er det ingenting som tyder pa at starrelsen pa det russiske
marked og markedstilgang har hatt noe & si for Barels valg av etableringssted. Arsaken til
dette er nok at de ikke har noe salg av sine produkter til dette markedet. Min respondent hos
Barel mener tvert i mot at det a drive elektronikkproduksjon i Barentsregionen er en

selvmotsigelse, blant annet er fraktkostnadene svert hgye.

’Det er helt kjerringa mot strammen. Det er ingenting som tilsier at man skal ha en
elektronikkbedrift her. Det er ingenting i regionen. Det er ingen konkurrenter. Det er
ingen leverandgarer. Det er ingen kunder. Neermeste kunden og naermeste leverandgr

er 2000 km unna.”

I Dunning (1993) sin forklaring av effektivitetsmotivet pekes det pa at en bedrift som
produserer to ulike produkter i to forskjellige land kan effektivisere sin produksjon ved a
konsentrere produksjonen av ett produkt til et land og et annet produktet til et annet land, for

dermed & oppna stordriftsfordeler. Men det vises ogsa til at slik spesialisering kan vare
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motivert i ulike lannskostnader eller skatteregler. Det er apenbart at gnsket om en mer effektiv
drift er et motiv for at begge mine casebedrifter har valgt  etablere produksjonsenheter i
lavkostland. De har flyttet produksjonen av de produktene hvor produksjonen er mest manuell
til et land hvor arbeidskraften er billig. Barel har i tillegg lagt ned tilnaermet all produksjon i

Norge til fordel for produksjon der det i forhold til Iannskostnader er mest lgnnsomt.

| forhold til den tidligere presenterte teorien kunne man anta at en del andre motiver for
internasjonalisering og etablering i Nordvest-Russland skulle bli nevnt. Blant annet sa viser
undersgkelsen til Ahrend (2000) at det a lgse handelsbarrierer og tilgang til kvalifisert
arbeidskraft er to viktige faktorer for direkte investeringer i Russland. Disse motivene finner
jeg ikke hos mine case-bedrifter. Riktignok sier begge mine respondenter at de russiske
arbeiderne holder en hgy standard, men det virker ikke som at dette var noe motiv for
etableringen, heller kanskje en fordel som kom i tillegg til de virkelige motivene for
etableringen i Nordvest-Russland. Nar det gjelder motivet med a lgse handelsbarrierer, og det
at dette ikke er & finne hos mine casebedrifter, sa ligger antageligvis arsaken i at disse ikke har

hatt noe salg av sine produkter pa det russiske markedet.

4.2 Internasjonalisering og valg av inngangsstrategi

| teorikapitlet viste jeg til ulike modeller for internasjonalisering, det vil si hvordan de gar
fram. Det ble her gjort et skille mellom en gradvis internasjonaliseringsprosess (Johanson og
Vahlne, 1977) og en raskere internasjonalisering, sakalt born globals (Solberg, 2005). Jeg
viste til ulike inngangsstrategier pa et internasjonalt marked. Det ble gjort et skille mellom
kontraktsproduksjon, delproduksjon/montering, joint venture og direkte utenlands-
investeringer (foreign direct investment/FDI). Direkte utenlandsinvesteringer ble videre delt

inn i tre typer produksjon; komponentproduksjon, samleproduksjon og komplett produksjon.

Begge mine bedrifter hadde etablert seg i Nordvest-Russland etter 1998. Barel startet i 1999,
men etableringen var fullendt i 2004 og Reinertsen etablerte seg i 2005. Tidligere hadde
begge selskapene hatt et visst internasjonal engasjement, riktignok av ulik karakter. Barel

hadde drevet med eksport.

Vi har jo hatt kunder som er spredt rundt omkring, men bortsett fra det... Men
ingenting i Russland. Paradoksalt nok sa har vi ikke noe til Russland enna. Vi er jo en
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sann OEM. Vi trenger en kunde som har et produkt som dette skal inn i. Det eksisterer
nok i Russland, men vi har enna ikke funnet dem. Jeg tror ikke de produktene vi har
enna er klare for Russland - tror jeg, men er ikke sikker.” (Barel)

Reinertsen har hatt et noe mer mangfoldig internasjonalt engasjement. Blant annet etablerte de
seg i Gateborg i Sverige i 1990, hvor de i dag ogsa har kontor i Stockholm og Malmg. Der
leverer de tjenester innen bygg og industri, bro og anlegg, samt veiprosjektering og
utbygging. Reinertsen AS har ogsa hatt kontor i England en periode. I tillegg har de en del
oppdrag i Brasil og Australia, hvor de har brukt erfaringene og kunnskapen de opparbeidet
seg under utbyggigen av Ormen Lange-feltet, et felt hvor gassen blir utvunnet pa 850 meters
dyp. Prosjektene Reinertsen deltar pa i Brasil og Australia har en del av de samme
utfordringene med brgnner pa dypt vann og vanskelig undersjgisk terreng. Markedet i
Australia og Brasil blir betjent fra Trondheim. De har ogsa forsgkt kontraktsproduksjon av

stalkonstruksjoner i Polen.

Verken Barel eller Reinertsen hadde altsa noe engasjement i Russland far de etablerte seg der.
Begge bedriftene legger vekt pa at de brukte lang tid pa a bli kjent med det russiske markedet
i forkant av etableringen. Informanten min i Barel sier at fra de startet prgveproduksjon i
1999, i samarbeid med et russisk selskap, og til den russiske produksjonsenheten var i full

drift og offisielt pnet, gikk det fem ar.

’Nar det [preveproduksjonen] gikk greit, fant vi ut i 2000 at la oss undersgke hva det
ville si og etablere en egen juridisk enhet. Vi undersgkte. Brukte et ar pa det. Sa
besluttet vi i 2001 at vi skulle etablere oss. For a fa alt pa plass, bade det finansielle
pa norsk side, lokaliteter i Murmansk, og sa videre - sa brukte vi tre ar. Men vi hadde
produksjon running all the time, sa vi var ikke avhengig av & komme i egne lokaler for
a starte en produksjon. Vi hadde offisiell apning av fabrikken, slik den star na, i
2004.” (Barel)

Reinertsen brukte riktignok svaert kort tid pa a etablere seg i Nordvest-Russland. Avgjerelsen
ble tatt i januar 2005, og anlegget var i drift i april samme ar. Men til tross for at selve
etableringen gikk raskt, sa hadde de fulgt med pa det russiske markedet i 15 ar for

bestemmelsen om etablering ble tatt.
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Ingen av mine casebedrifter har gatt gjennom alle de fire trinnene til Johanson og Vahine
(1977) sin stadieteori. Dette tolker jeg slik at selskapene har valgt en mer direkte og rask
inngangsstrategi enn hva stadieteorien innebzerer. Til tross for dette, er det, slik jeg ser det,
ikke snakk om born global-bedrifter. I kapittel 2 viste jeg til en del kjennetegn pa "born
globals”. Dersom man forsgker a sammenligne mine case-bedrifter opp mot disse kjenne-
tegnene, sa er det lite som sammenfaller. Serlig gjelder dette i forhold til Reinertsen. En del
av disse kjennetegnene kan man muligens finne igjen hos Barel. Blant annet har de til en viss
grad spesialisert seg innen en nisje, samtidig som de driver volumproduksjon, altsa er
stordriftsfordeler viktig. Men pa den annen side sa er ikke produktene spesielt avanserte.
Selskapet har ingen spesielt sterke konkurransefortrinn innenfor teknologi, og det er heller

ikke snakk om nye eller spesielt innovative produkter.

Selv om Reinertsen ikke har fulgt alle trinnene i stadieteorien til Johansson og Vahlne (1977),
kan man argumentere for at de har valgt en gradvis internasjonaliseringsprosess. Reinertsen
var jo engasjert i blant annet Sverige og England far russlandsetableringen. Dette er i trad

med antakelsene til Johanson og Vahlne (1977) om at bedriften farst, i de innledende stadiene
av internasjonaliseringen, velger markeder som ligner pa hjemmemarkedet. Etter hvert som de
tilegner seg mer kunnskap og erfaring, beveger de seg inn i markeder som er mer ukjente og
fremmede. Bade Hall sine kontekstomrader og Hofstedes PDI viser at Norge er mer lik bade
Sverige og Storbritannia/England enn Russland. Dette gjelder ikke for Barel. De har i sveert
liten grad hatt noe engasjement i land, som kan ses pa som narmere Norge i forhold til

psykisk avstand.

Begge bedriftene brukte, som nevnt, mye tid pa a samle inn markedskunnskap far de bestemte
seg for a etablere seg der. Dette stemmer overens med Johanson og Vahlne (1977) sin modell
for de grunnleggende mekanismene for internasjonalisering (se figur 2). Seerlig virker det som
om Barel sin etablering stemmer overens med denne modellen. Barel samlet farst inn
kunnskap om Russland. Deretter besluttet de a starte prgveproduksjon, og nar de sa at det
gikk bra, valgte de a etablere en egen produksjonsenhet.

Nar det gjelder inngangsstrategi, s har begge mine casebedrifter i dag fullt eierskap i den

russiske virksomheten. Barel hadde i utgangspunktet tenkt etableringen i Nordvest-Russland
som en joint venture mellom dem selv, et svensk og et russisk selskap. Men etter hvert trakk
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det svenske selskapet seg ut pa grunn av skonomiske problemer, og det endte med at Barel

Kjgpte opp det russiske selskapet i sin helhet.

Vi hadde jo i kikkerten et samarbeid med dem, men han svensken var litt vanskelig &
fa ’koll”” pa. Har var en sann lonely cowboy, sa han var ikke veldig strukturert. Sa
fikk jo han litt gkonomiske problemer (...) sa viste det seg at det beste kanskje var om

vi overtok dem, sa da kjgpte vi dem.” (Barel)

I dag er selskapet i Murmansk, BR Electronics, et heleid datterselskap av Barel AS. Barel i
Kirkenes sender ravarer til det russiske selskapet, som produserer og sender de ferdige varene
tilbake til Barel i Kirkenes, som sa igjen sender ferdigproduktene videre ut til kundene. Det er
altsa snakk om det som Framnes et al. (2000) kaller komplett produksjon, altsa at hele

produksjonsprosessen foregar i utlandet.

Reinertsen derimot, Kkj@pte opp et eksisterende russisk selskap med en gang, som de dgpte om
til Reinertsen NWR. Min respondent begrunnet denne inngangsstrategien med at de hadde
darlig tid, alternativet hadde veert a etablere et helt nytt selskap fra grunnen av.

Vi kjgpte et eksisterende selskap. Men det var kun fordi vi hadde det travelt. Vi tok
beslutningen 10. januar, og nar vi da ferst tok beslutningen, sa ville vi ha det anlegget
i drift, sdnn at vi kunne gjennomfare et spesielt prosjekt som vi hadde. Og da matte vi
vare produksjonsklar 18. april samme ar. Sa vi hadde det jeevlig travelt. Og da hadde
vi ikke tid til & registrere et nytt selskap. Sa vi kjgpte et sovende selskap, som vi da
dapte om til Reinertsen NWR.” (Reinertsen)

Reinertsen NWR produserer blant annet stalkonstruksjoner som videre blir ferdigstilt ved
Reinertsens norske anlegg. Det er med andre ord det Framnes et al. (2000) kaller komponent-
produksjon, selskapet etablerer seg i et lavkostland for & fa rimeligere komponenter til egne

hovedprodukter.
Begge respondentene mener at kunnskap om Russland er essensielt for a fa til en god

etablering i landet, men samtidig sa sier de at selskapene deres ikke hadde den ngdvendige

kompetansen i forkant av satsingen. Informanten fra Reinertsen sier det slik:
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”Som sagt sa hadde vi fulgt med i Russland siden 1990, tenker jeg. Sa vi hadde vert
der, men vi hadde ikke noe kompetanse om Russland annet enn det. Verken nar det
gjaldt sprak, kultur, juridisk eller gkonomisk.” (Reinertsen)

Respondenten fra Barel mener at kompetansen deres angaende Russland og forholdene der
var pa "minussiden”. Riktignok har Barel hatt, og har fremdeles, russiske ansatte pa fabrikken

i Kirkenes, som de fikk en del hjelp fra.

’Sa har vi hatt russiske ansatte, og har russiske ansatte her. Som faktisk kommer i fra
Murmansk. Det har veart den starste hjelperen, kan du si. Sa vi kommer fort inn og far

tilgang og ikke blir oppfattet som helt noviser.” (Barel)

Begge selskapene var ngdt til & radfgre seg med en rekke ulike norske organisasjoner som
enten var etablert i regionen eller hadde erfaring i a jobbe opp mot Nordvest-Russland. Blant
annet brukte de SIVA, som har etablert en naringspark i Murmansk. Men det var ulikt hvor
nyttig radene var. Mens respondenten fra Barel sier at de hadde mye nytte av radene de fikk,

sa sier respondenten fra Reinertsen dette:

Vi brukte SIVA, Storvik, Intsok og de her. Men det visste seg det at det ikke var noen
som hadde gjort sa mye som vi gnsket & gjagre. Sa det var greit nok til et visst niva,

men sa matte vi klare oss selv.” (Reinertsen)

Bade Barel og Reinertsen brukte konsulentselskapet Storvik (nd Rambgll Storvik AS) i
etableringsprosessen. Barel brukte disse til & gjennomfare et forprosjekt, hvor det ble avklart
om det var grunnlag for a etablere et produksjonsselskap for elektronikk i Murmansk og
hvordan et slikt selskap eventuelt burde bli etablert. Seerlig ble det i dette forprosjektet lagt
ned stor innsats i & fa klarhet i juridiske sparsmal angaende selskapsform og skatt. Men min

respondent sier at selskapet ogsa gnsket a fa egne erfaringer.
Vi har jo brukt Storvik & Co, som er et konsulentselskap og som hjalp 0ss i

prosessen. Men vi har vert veldig sugen pa a fa egen erfaring. Sa jeg har personlig
brukt veldig mye tid i Russland. Seerlig i oppstartsperioden.” (Barel)
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I tillegg til radfaring, fikk begge selskapene ogsa en del finansiell statte. Ogsa her var det
ulikt hvor stor betydning denne stgtten hadde. Mens respondenten fra Reinertsen sier at den
statten de fikk fra for eksempel Innovasjon Norge absolutt ikke var avgjgrende for
etableringen i Nordvest-Russland, sa mener respondenten fra Barel at denne stgtten absolutt

var ngdvendig.

”*Ja, vi brukte det som var a fa der [finansiell statte]. Det var vel derfor det ble hausset
sann opp. Vi fikk jo statte fra bade Barentssekretariatet, UD, SND Finnmark, na
Innovasjon Norge. Alle disse var med i en eller annen form pa prosjektet. Og viste da
sin interesse og at dette var noe som matte lykkes. Sa syns jeg vi har veert veldig
gunstige ordninger. Men kanskje det matte veere slik og, eller sa hadde vi kanskje ikke
hatt finansielle muskler til & kjere et s omfattende prosjekt som vi kjorte forste aret i
hvert fall.”” (Barel)

Like i forkant av Barels satsing hadde det veert svaert mange mislykkede prosjekter i omradet,
og den gkonomiske situasjonen i Nordvest-Russland var vanskelig. Dette gjorde at blant annet
150 millioner kroner som Statens Neerings- og Distriktsutviklingsfond (SND, na Innovasjon
Norge) hadde satt av til stgtte av investeringer i omradet ikke ble brukt. Men pa det tids-
punktet hvor Barel begynte a etablere seg var den gkonomiske situasjonen og investerings-
klimaet i Nordvest-Russland begynt & forandre seg til det bedre. Det var stort fokus pa
Barentsregionen og norsk-russiske samarbeidsprosjekter og det var igjen mulig a fa statte til
investeringsprosjekter i omradet. Noe Barel dro nytte av og hentet inn mye ngdvendig

finansiell statte.

““Pa den tiden vi startet var det veldig fokus pa politiske delegasjoner og forskjellige
programmer som de kjgrte. Og det var flere sanne norsk-russiske samarbeidsprosjekt.
Blant annet noe som het Murmansk-korridoren. Jeg vet ikke om det ligger dedt na.
Men da ble det lille prosjektet vart lgftet opp. Sa nar norske myndigheter snakket om
Nordvest-Russland, sa var det vi som ble dratt fram. Store forventninger og fallhgyden
ble selvfalgelig deretter. Det er jo en liten pglsebod dette. Vi har jo hatt besgk av
statssekretaerer, utenriksministre og sann. Og med det pressekorpset som de til en hver
tid har med seg. Altsa Dagens Neringsliv, og alle riksmedier, TV, Radio og sa videre.
Profileringen har vart litt i overkant av hva jeg syns var bade komfortabelt og

normalt og kanskje naturlig for et slikt lite prosjekt. Men klart, det igjen gjar at du
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strever mer for a lykkes og du kanskije far en del flere kontakter. Men klart, det
offisielle var at vi ble lgftet opp og ferte til at vi hadde en viss beskyttelse. | praksis

betydde det ikke noe, men det apnet noen derer.”” (Barel)

Det er, slik jeg ser det, sarlig to arsaker til at selskapene vektlegger viktigheten av rad-
faringene og den finansielle stgtten ulikt. For det farste er Reinertsen et langt starre selskap
enn hva Barel er. Dermed er plausibelt & anta at de har flere ressurser internt, bade finansielle
og intellektuelle ressurser. For det andre er det, som respondenten fra Reinertsen sier, at ingen
andre hadde kompetansen og erfaringen som de behgvde. Det var ingen andre selskaper som
hadde etablert seg innen leverandgrindustrien for olje og gass. Satsingen var i tillegg starre

enn hva som tidligere var blitt gjort av norske selskaper i Nordvest-Russland.

Bade Barel og Reinertsen hadde russiske samarbeidspartnere i de forste fasene av
etableringen. Men de er delte i oppfatningen om hvorvidt det & ha en lokal samarbeidspartner
var ngdvendig for a etablere seg i Nordvest-Russland. Respondenten fra Reinertsen mener at

det samarbeidet de hadde slett ikke var ngdvendig og samarbeidet opphgarte forholdsvis raskt.

A ha samarbeidspartnere er egentlig ikke ngdvendig i det hele tatt. Et samarbeid er
ikke nyttig uten at det er noe bidrag fra begge parter. Og det kan veere bidrag ved at
de har adgang til et anlegg eller sanne ting. Men nar det gjelder rent faglig og sanne
ting, sa er det minimalt de kan bidra med. De kan veere nyttig pa lokal kunnskap.”’

(Reinertsen)
Informanten min i Barel forteller at de var svert avhengig av en russisk samarbeidspartner.

’Uten dem sa hadde vi ikke klart & etablere oss der. Det hadde ikke gatt uten at vi

hadde en russisk partner’ (Barel)

Mens Karaglozoglu og Lindell (1998) mener at det & finne samarbeidspartnere er en av de
starste utfordringene i en internasjonaliseringsprosess, sa virker det ikke som at mine case-
selskaper har hatt problemer i forhold til dette. Reinertsen brukte en kartlegging som Norsk
Hydro tidligere hadde gjort av russiske selskaper som kunne vere leverandgrer for Hydro ved
en eventuell Shtokman-deltagelse. Barel hadde pa den tiden en del russiske ansatte pa

fabrikken i Kirkenes, og via dem kom de i kontakt med en aktuell samarbeidspartner.
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Murmansk er jo en by pa 370 000 mennesker, men den er allikevel veldig
gjennomsiktig. Vi hadde vel hgrt noen rykter om sann og sann, og vi gikk inn og sendte
ut signaler. Vi sgkte etter noen som gjerne ville holde pa med elektronikk, og da kom vi

fort til den. Sa det var ikke noe langt sgk.” (Barel)

4.3 Barrierer og utfordringer

| kapittel 2 viste jeg til ulike barrierer og utfordringer ved internasjonalisering generelt, det vil
si hva er erfaringene. Jeg sa pa politisk og gkonomisk risiko og sosiokulturelle barrierer.
Videre gikk jeg naermere inn pa hvilke barrierer, problemer og utfordringer utenlandske
bedrifter som etablerer seg i Russland/Nordvest-Russland kan mgte pa. Viktige stikkord var
Russlands gkonomiske og politiske kultur, det russiske skatte- og rettsvesen, kriminalitet og
korrupsjon og begrensninger i den russiske privatiseringsprosessen. Jeg refererte ogsa til
Ahrend (2000) som blant annet hadde undersgkt hvilke problemer som mgter investorer i
Russland, hvor blant annet skattelovgivningen, usikre eiendomsrettigheter, tolimyndigheter,
risikoen for politiske endringer, skattemyndighetene, svak banksektor og korrupsjon ble

nevnt.

4.3.1 Politiske, skonomiske og juridiske rammebetingelser

Min informant i Reinertsen sier at de har mett stor velvilje fra de lokale myndighetene. Noe
av arsaken til dette kan nok veere at de forelgpig ikke har tatt arbeidsoppdrag fra eventuelle
lokale selskaper, men tvert imot har kommet dit, investert penger, etablert seg med vestlig
utstyr og teknologi samt kommet med kontrakter fra Norge. Dermed har de skapt masse
arbeidsplasser, uten & ha tatt arbeid fra russiske selskaper. Men samtidig trekker min
respondent fram at de har mgtt en del hindringer i form av det russiske byrakratiet, szrlig i

forhold til russiske regnskapsregler.

’Sa& har du dette med regnskap, moms og skatt. Det er jo en del spesielle regler.
Regnskap er jo helt... Det er jo noe sann voldsomt til rapportering og oppdeling de
skal ha. Det er sa byrakratisk. Bare for a ta et eksempel, sann som grepropper. Nar en
kar i verkstedet skal ga og ta ut to sanne nye propper s ma han fylle ut et skjema i tre

eksemplarer, ikke sant.”” (Reinertsen)
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Han nevner ogsa at toll og grensepolitiet kan vaere en utfordring fordi de matte bruke mye tid
for eksempel pa & fa typegodkijent utstyr de importerte til Russland, men nar de hadde lart seg

rutinene gikk det greit.

Respondenten min fra Barel sier at de har brukt fryktelig mye tid pa & sette seg inn i og preve
a forsta russisk regnskapslovgivning. De har ansatt en russisk ledelse pa fabrikken i

Murmansk og gitt denne ledelsen forholdsvis frie tayler i forhold til denne problemstillingen.

Vi ser at det er forferdelig mye papir og forferdelig mye byrakrati. Sa sier vi: Vi
skal ikke trg noen lgsninger ned over hodene pa dere. Dette kan dere best selv. Men
enkelte ting kommer vi til & forlange. For det farste: Vi skal ikke ha noen penger i
fabrikken. Lgnn blir utbetalt i bank, s& alle som skal jobbe og blir ansatt her far et
bankkort. Vi skal ikke ha lange keer. For husk at pa den tiden sa var det vanlig at folk
fikk i posen og sto i ke en halv arbeidsdag. Da skulle noen ha et apparat for a dra ned

i banken og hente penger og tilbake og frem og tilbake, altsa. Nei! Forget it! (Barel)

Videre sier han at de har akseptert at den russiske forvaltningen er ”*(...) fryktelig byrakratisk
og forferdelig lite servicevennlig. Sann er det bare. Skal du gje i lag med hundene der borte,

sa ma du gjare det. Da ma du sette deg ned og gjg sammen med dem!”” (Barel)

I likhet med informanten fra Reinertsen, nevner ogsa respondenten fra Barel at russiske toll og
all administrasjon og byrakrati rundt dette kan vere problematisk. Men samtidig understreker
han at de har et godt forhold til de russiske tolimyndighetene og er ydmyke i forhold til regel-

verket.

Utfordringer med russiske tollmyndigheter, som mine respondenter nevner, stemmer godt
overens med undersgkelsene til Ahrend (2000), hvor russiske tollmyndigheter blir nevnt som
ett av de starste problemene som mgter utenlandske investorer i Russland (se figur 6).
Problemene med russiske regnskapsregler er ogsa nevnt som et problem i undersgkelsene til
Ahrend (2000), sa dette passer godt overens med mine respondenters opplevde barrierer og

utfordringer.
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Hvorfor utenlandske investorer i Russland opplever slike problemer kan selvfalgelig
diskuteres. Noe av arsaken ligger antageligvis i arven fra Sovjetunionen og tiden med plan-
gkonomi. Gjennom plangkonomien var det myndighetene i landet som bestemte hva som
skulle bli produsert. For a kunne planlegge fremtidens produksjon var de ogsa avhengige av a
fa vite hva innbyggerne hadde behov for og brukte. Dette farte til et stort skjemavelde og mye
byrakrati, noe som antageligvis fremdeles henger igjen. Det er i dag 1,45 millioner stats-
ansatte i Russland, noe som overgar antall byrakrater i forhold til hva som var pa det meste i
sovjettiden (Inozemtsev, 2006). Det er viktig i denne sammenhengen a huske pa at Russland
har hatt 70 ar med kommuniststyre og plangkonomi, og som Jones et al. (2000) er inne pa, er
antageligvis reformen i retning av markedsgkonomi noe man kan forvente vil ta mer enn de

15 arene som har gatt siden plangkonomiens fall.

Samtidig tror jeg det er ngdvendig, slik min respondent fra Barel sier, a akseptere den russiske
maten & gjare ting pa. Hodne og Rosendahl (2000) sier jo ogsa at det er svaert viktig for
internasjonale aktgrer & ha kunnskaper om og respekt for skikk og bruk i landet de gnsker &
samhandle med. Som gjest i et fremmed land, er det du som ma tilpasse deg samfunns-
systemet i landet, og ikke motsatt. Man kan selvfglgelig veere uenig i hvordan ting fungerer
og mene at det hadde vart bedre & gjare det slik man er vant med i fra hjemlandet. Men
ettersom man frivillig har valgt & samhandle og jobbe med dette landet, sa tror jeg det er riktig
a tilpasse seg og akseptere samfunnssystemet slik det er, og ikke bruke mye energi pa a
beklage seg over det.

Informanten min i Barel er ogsa bekymret for russiske myndigheter og utviklingen i Russland
i forhold til utlendinger og samhandling mellom Russland og andre land. Pa det tidspunktet
intervjuet ble foretatt, hadde russiske myndigheter akkurat innfert en grensesone, hvor
utlendinger ikke hadde lov til & oppholde seg i grensebyene Nikel, Zapoljarny og Pechenga®.
Blant annet innfaringen av denne grensesonen gjorde at min informant fglte at samhandlingen
med russerne ble vanskeligere. | tillegg sier han at han som utlending i Russland kan fale seg
overvaket eller trakassert av russiske myndigheter.

’Nar du sper meg i dag, sa er jeg litt bekymret for utviklingen. Jeg syns ikke at det gar
rette veien. Det er mer mot at man skal ha total kontroll, liksom gode gamle Sovjet-

® Se for eksempel http://www.nrk.no/nyheter/distrikt/troms_og_finnmark/1.2089685
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unionen. Jeg liker ikke det! Russland er gjennomsyret av lover og regler. Alle vet at
noen lover og regler blir brutt. De vet at du kjgrer gjennom der og der hvor det ikke er
lov. Nar de gnsker deg noe vondt eller at de gnsker a sette deg fast for noe, sa kan de
jo bare stille seg der. De vet jo nar du kommer inn til Russland, det er jo et veldig godt
varslingssystem. Sa star de der og tar deg og gir deg en protokoll. To administrative
protokoller sa kan de ta fra deg visumet. Slike sma ting gjer meg pa mange mater
betenkt i forhold til utviklingen i Russland. Om det er negativt? Jo, jeg har jo pa
mange mater en oppfatning av at det er negativt. Det vanskeliggjar ting. Den
overvakningsbiten er unormal. Jeg er et fritt menneske og det gjer ikke at jeg som
utlending faler meg veldig tiltrukket av landet lengre. Eller jeg kan ikke si det, at jeg

ikke er tiltrukket, men altsa i mindre grad enn hva jeg var fer." (Barel)

Wafo (1998) peker blant annet pa at fiendtlige holdninger mot utlendinger kan veere en kilde
til politisk risiko i et land. Til tross for at fglelsene til min respondent i Barel tilharerer en
person, kan man ta dette som et tegn at det er en viss grad av politisk risiko i Russland. P& den
annen side sa er en annen kilde til politisk risiko at det finnes fiendtlige holdninger til
utenlandske investeringer. Ingen av mine respondenter sier noe som kan tyde pa at de har falt
noen fiendtlige holdninger i forhold til investeringene sine, tvert imot sa sier de at de stort sett
har blitt godt mottatt av de lokale russiske myndighetene. Respondenten fra Reinertsen sier

for eksempel:

’Det som egentlig gjorde det mest interessant, var at vi fikk sa positiv respons fra

lokale myndigheter.” (Reinertsen)

Det er ogsa blitt innfart lover i Russland som tillater utenlandske investeringer i de fleste
sektorer i den russiske gkonomien, og som beskytter utenlandske investorer mot
nasjonalisering eller ekspropriasjon av eiendommer (McKenna, 2005). Det er i tillegg sveert fa
restriksjoner pa utenlandske investeringer i Russland. Dette tyder pa at det politiske systemet i
Russland utgjer en forholdsvis liten risiko for utenlandske investeringer. | tillegg har den
politiske situasjonen i Russland, etter at Putin kom til makten, veert forholdsvis stabil. Enkelte
problemstillinger finnes selvfalgelig. Det finnes blant annet en del eksempler pa at russiske
samarbeidspartnere praver a presse ut den utenlandske investoren og ta over eierskapet i en
joint venture. I enkelte av disse tilfellene har det ogsa virket som om den russiske partneren
har hatt statte fra de lokale myndighetene (Somers, 2005)
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4.3.2 Skatte- og rettsvesenet

Bade Jones et al. (2000) og Ahrend (2000) nevner skatt og skattelovgivninger som et stort
problem for utenlandske investorer. Jeg hadde forventet at dette skulle bli nevnt som en stor
barriere for mine casebedrifter ogsa, men ingen av mine respondenter ser pa dette som et
problem. En mulig arsak til dette kan veere at russiske skattelover og skattemyndighetene har
blitt forbedret siden 2000. Etter at Putin kom til makten i Russland har det blitt iverksatt
reformer som blant annet har gitt et nytt og oversiktlig skattesystem (Aale, 2002). Ogsa Knut
J. Borch, direktar i Norum Ltd., som driver med investeringer i Russland, sier at det russiske
skattesystemet er blitt betydelig forenklet og utvikles raskt mot OECD-standard’. Mine
respondenter nevner heller ingenting om opplevde barrierer i forhold til eiendomsrettigheter.
Respondenten fra Reinertsen forteller riktignok at det er litt spesielle regler rundt dette i

Russland, regler man ikke er vant til fra Norge.

’Det med kjgp av selskap, kjgp av eiendom. Det er spesielle regler for det som er
veldig uvant for oss. Du kjgper for eksempel et hus, sa kommer tomten farst to
maneder etterpd. Det hgres muffens ut.”” (Reinertsen)

Men nar man farst har blitt klar over hvordan reglene fungerer, sa er ikke dette et problem

lenger.

Ahrend (2000) viser til at den svake banksektoren er et stort problem for utenlandske
selskaper som etablerer produksjon i Russland, men heller ikke dette blir nevnt som en
barriere av mine respondenter. Arsaken til dette kan selvfalgelig ogsa ligge i at den russiske
banksektoren er blitt sterkere siden 2000, men Borch sier at den russiske banksektoren fortsatt
er svak, og gir hovedsakelig kun kortsiktig finansiering®. En annen mulig &rsak til at dette
ikke blir sett pa som et problem av mine respondenter kan vaere at de i sveert liten grad har
benyttet seg av russiske finansinstitusjoner. Reinertsen har stort sett brukt egne midler, i
tillegg til noe stotte fra Statoil, Hydro, SIVA, Barentssekretariatet og Innovasjon Norge. Mens
Barel hentet inn forholdsvis store deler av finansieringen fra Barentssekretariatet, Utenriks-

departementet og SND Finnmark (na Innovasjon Norge Finnmark).

" Foredrag p& Nordomrédekonferansen 13.-14. november 2006
® Foredrag p& Nordomrédekonferansen 13.-14. november 2006
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4.3.3 Korrupsjon og kriminalitet

I norske og vestlige medier blir det til stadighet vist til problemer i Russland angaende
korrupsjon og annen kriminalitet. Begge mine respondenter mener at det bildet som blir
tegnet i media er betydelig overdrevet. Samtidig sier at de at korrupsjon er noe som

forekommer, men begge understreker at dette er noe de ikke bidrar med.

’Du kan jo si at mange begynte a prgve seg med at de skulle ha bestikkelser. Og der
var vi helt klar i fra vi startet med at vi kunne ikke veere med pa noe slikt. I det hele
tatt! Hvis du farst begynner pa det lgpet, sa er du solgt. Da kommer du ikke ut av det.

(Reinertsen)

Respondenten min fra Barel sier at de, sa vidt han vet, ikke har vart utsatt for forsgk pa krav
om bestikkelser. Arsaken til dette, spekulerer han i, kan veere at de fra dag én har gatt ut og

sagt at de er "rene”.

At de ikke bruker bestikkelser, mener begge mine respondenter vanskeliggjar en del saker. De
er ngdt til & ga omveier, noe som krever mer tid, for eksempel for & fa nadvendige

godkjennelser pa ulike omrader.

’Det som er spesielt for 0ss - og som jeg vet vi blgr mye for - det er at vi har en
holdning inn i Russland pa at vi er helt hvit. Det finnes ikke svarte penger hos oss. Vi
falger lover og regelverk. Og det vet jeg, at i mange tilfeller s& blgr vi for det, men jeg

tror at pa lang sikt sa er det det som gjelder. (Barel)

Pa sparsmal om hvem det var som prgvde seg pa bestikkelser, sa svarer respondenten min i

Reinertsen slik:

Det var alle det. Nar vi fikk leveranser av stal med bat. De visste jo nar baten kom,
sa den dagen la det fullt av fiskefartgyer pa kaiene. Da skulle jo de ha penger for &
flytte seg. Og nar lasten skulle i land sa kom grensepolitiet, FSB, og de skulle
godkjenne det. Og det tok jo sann tid, ikke sant. Og det kom til a ta lang tid. Men hvis
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de fikk en PC s ville det ga veldig mye fortere. Og sa var det gjennom toll. Altsa alle

typer, hele veien.” (Reinertsen)

Respondentene mine sier videre at de ikke har veert utsatt for noen andre typer kriminelle
handlinger i Russland. Informanten min i Reinertsen sier at de, i forkant av etableringen, var i
kontakt med Politiets Sikkerhetstjeneste for & undersgke hvorvidt det var trygt & operere i

omradet og hva man eventuelt skulle passe seg for.

At korrupsjon og annen kriminalitet forekommer i Nordvest-Russland virker klart, men det
virker ikke som om problemet er like stort som norske og vestlige medier vil ha det til. Dette
kan man ogsa se hos Ahrend (2000), hvor korrupsjon kommer pa 12. plass pa lista over
problemer som mgter utenlandske investorer i Russland. Andre typer kriminalitet, det veere
seg organisert kriminalitet, ordinar kriminalitet eller "snuskhandel””, kommer svart langt nede
pa listen (se figur 6). Grunnen til at korrupsjon og kriminalitet ikke er sa stort problem for
utenlandske investorer som man pa forhand kunne tenke seg, kan vere at utenlandske
selskaper ofte falger etiske retningslinjer som setter forbud mot deltagelse i slik aktivitet.
Dermed star kanskje russiske foretak i stgrre grad i fare for a bli avkrevd bestikkelser enn hva
norske og andre utenlandske selskaper gjer. | tillegg er jo mine casebedrifter forholdsvis sma,
noe som gjer at det antageligvis ikke er sa mye for kriminelle & hente derfra. De vil kanskje

oftere konsentrere seg om starre selskaper hvor det er mer penger a hente.

4.3.4 Begrensninger i privatiseringsprosessen

| kapittel 2 viste jeg til problemer angaende hvordan den russiske markedsgkonomien og
privatiseringsprosessen fungerte. Jones et al. (2000) peker pa at den russiske gkonomien er
annerledes enn andre markedsgkonomier. Blant annet pa grunn av at den privatiserings-
prosessen som er blitt gjennomfart, har gjort at malet om profitt er underlagt andre mal, som
for eksempel ansettelsestrygghet. Det ble ogsa vist til at mange russiske forretnings-
organisasjoner fremdeles har den tradisjonelle hierarkiet uforandret og at mange selskaper kan
veere plyndret av ledelsen, og sitter igjen med hgy gjeld, mangel pa investeringer, arbeidere
som mangler arbeid, men skal ha lgnn eller sosiale stgnader (Jones et al., 2000).

I min undersgkelse kommer begge respondentene inn pa lignende utfordringer ved deres

investeringer i Nordvest-Russland. Blant annet sa sier respondenten fra Reinertsen at de har
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valgt & ha en norsk ledelse pa verkstedet i Murmansk, fordi det har veert vanskelig a finne

russiske ledere som kan lede pa en mate som selskapet kan sta inne for.

Vi har valgt a ha en norsk ledelse pa verkstedet, for vi ser jo det at russisk ledelse...
Rekrutterer du en russisk leder i dag, sa vil du fa en av gammel skole. Veldig
diktatorisk og macho. Og det gnsker vi ikke inn. S& da har vi heller valgt & ta inn
norske, sa far vi heller selv laere opp yngre russere til & ta over etter hvert.”

(Reinertsen)

Dette kan veere et eksempel pa det som Jones et al. (2000) viser til med russiske selskaper; at
de er veldig tradisjonelt og hierarkisk oppbygd. Hofstedes PDI viser ogsa at Norge og
Russland er forholdsvis ulike blant annet nar det gjelder dimensjonen maskulinitet/
femininitet. Denne dimensjonen viser hvilken grad samfunnet legger vekt pa maskuline
verdier, som for eksempel selvhevdelse og heroisme, eller feminine verdier, som for eksempel
mellommenneskelige relasjoner og omsorg for andre. Dette stemmer overens med det
respondenten fra Reinertsen sier om russiske ledere, at de er sveert "macho og diktatoriske”.
Ut fra Hofstedes PDI kan man ogsa fa inntrykk av forskjeller mellom Norge og Russland i
forhold til maktdistanse. Norge er kanskje i starre grad et sosialdemokratisk samfunn, hvor
det er svaert sma forskijeller internt i befolkningen. Dette gjgres ogsa gjeldende i forhold til
fordeling av makt. Det er i liten grad akseptert at makten er sveert ulikt fordelt i Norge. Norske
organisasjoner er bygd opp etter en mer demokratisk modell, hvor alle far sagt sin mening,
mens det i Russland i langt starre grad er en hierarkisk organisasjon, hvor det er lederen alene

som tar beslutningen.

Pa den andre siden har Barel valgt & ha en russisk ledelse pa sin fabrikk i Murmansk. Men
min informant sier da ogsa de har hatt en del problemer med a fa pa plass en ledelse som har
fungert der, serlig i forhold til & finne en ledelse som kan lede i henhold til norske standarder.
De har tatt en del grep for & lgse denne utfordringen. Blant annet har de ansatt en russer som
har bodd og studert i Norge, i tillegg til at en del av ledelsen har jobbet ved virksomheten til

Barel i Kirkenes.

Nar det gjelder de russiske arbeiderne har begge mine respondenter bare lovord & komme
med. De var riktignok usikre i forkant av etableringen pa hvordan arbeiderne kom til a veere,
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men de er meget godt forngyd med arbeidsinnsatsen, arbeidsmoralen og kompetansen til de

som de har ansatt.

Vi skulle jo ha verftsarbeidere. Vi fryktet jo at vi kunne fa inn en haug av vodka-
drikkende slabbedasker, ikke sant. Men det var det jo slettes ikke. Veldig bra kvalitet

pa dem.” (Reinertsen)

Selskapene har ogsa veert veldig opptatt av a lere de ansatte a jobbe slik at de tilfredsstiller
norske krav om HMS (helse, miljg og sikkerhet), kvalitet, og lignende. Begge selskapene har
tatt de russiske ansatte til Norge og gjennomfart opplaringen ved deres norske fabrikker. Pa
den maten fikk de se hvordan ting ble gjort i Norge og fikk opplering i det utstyret de kom til

a bruke.

’Og sa var vi veldig opptatt av, i og med at vi skulle produsere prosjekter for Hydro
og Statoil, at vi matte ha fullt fokus pa HMS og de tingene og kvalitet. | stedet for a sta
der oppe og messe om ting som er fullstendig fjernt, sa valgte vi a ta alle sammen til
Norge pa tre maneders opplearing. Sa de fikk ga i et miljg, sann at de fikk oppleve selv

at slik er det. Og det var veldig bra.”” (Reinertsen)

Ogsa undersgkelsene til Ahrend (2000) viser at russiske arbeidere i liten grad er noe problem
for utenlandske investorer i Russland. Mine undersgkelser bekrefter det samme.

Barel har, ifglge min informant, opplevd en del problemer i forhold til russisk ansettelses-
regelverk. Som Jones et al. (2000) peker pa, kan det vere problematisk for utenlandske
investorer at de arver en arbeidsstokk uten arbeid, men som skal ha lgnn eller sosiale stanader.
Min respondent i Barel forteller at Russland har et veldig omfattende regelverk i forhold til
hva du kan gjere med en russisk arbeider. De er svaert godt beskyttet, og er nesten umulige &
si opp. Blant annet skal de bli varslet to maneder i forkant av en oppsigelse og de skal ha lgnn
i tre maneder etter at de er oppsagt. Dersom de ikke far seg nytt arbeid, har de krav pa lgnn i

ytterligere seks maneder. Og min respondent sier videre at:

’De finner selvfglgelig ikke annet arbeid.. Finner de annet arbeid sa jobber de svart,
sa far de to lgnninger. Vi bler litt.. Men det er greit.. Price we have to pay!” (Barel).
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Dette er selvfglgelig et problem for alle selskaper i Russland, men dersom man er klar over
utfordringen, séa er det mulig a ta forholdsregler slik at man unngar at dette blir et problem.
Det blir blant annet sagt at det er mulig a ta forbehold i arbeidskontraktene angaende slike

forhold.

4.3.5 Sosiokulturelle utfordringer og barrierer

Bedrifter som bestemmer seg for a etablere seg utenlands, vil oppleve at det er mange ulike
forhold & sette seg inn i. Blant annet er det viktig & ha kjennskap til forskjeller i kultur og
sosiale forhold. Mange av de barrierene og utfordringene jeg tidligere har vist til, kan
selvfalgelig ogsa forstas som en faglge av kulturelle ulikheter mellom Norge og Russland. For
eksempel kan man muligens argumentere for at russisk byrakrati er en falge av landets kultur.
Ulikheter i kultur kan veere en av de starste utfordringene i forhold til samarbeid mellom

parter fra forskjellige land.

Respondentene er ogsa ganske klare pa at mange av de starste utfordringene de har mgtt har
veert i forhold til ulikheter i kultur og forstaelse for hverandre. Informanten fra Reinertsen sier
det slik:

’Utfordringene er jo det a etablere en satellitt. Altsa noe som skal fjernstyres. Du far
plutselig en satellitt som begynner a operere for seg selv. Og det a fa overfart all
selskapskultur - alle rutiner og slikt - og etablert det i en satellitt, det er utfordrende.
Nar den satellitten snakker en veldig rar ~dialekt™ i tillegg, sa blir det enda verre.”

(Reinertsen)

Dette er for sa vidt utfordringer som ikke bare gjelder det a skulle etablere seg i Nordvest-
Russland. Utfordringene ved a etablere en “satellitt”, som respondenten sier, er jo til stede
uansett om denne nye enheten er i Murmansk, Madrid eller Molde. A skulle overfare
selskapskultur til en ny enhet er en utfordring for alle. Det finnes en rekke eksempler hvor
selskaper som har kjgpt opp andre selskaper ikke har klart & innfgre en samlende bedrifts-
kultur. Muligens hadde dette veert enklere dersom Reinertsen hadde valgt a bygge opp
enheten fra bunnen av istedenfor a kjgpe opp et allerede eksisterende verksted, som dermed
0gsa har en eksisterende bedriftskultur. Nar den nye enheten er i et fremmed land virker det

klart at utfordringen med a overfare selskapskultur og samarbeide blir enda sterre. Man far
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utfordringer bade i forhold til verbalt sprak og ulikheter i veeremate og ikke-verbalt sprak. Det
blir sagt av respondentene at de bruker utrolig mye tid pa a oversette dokumenter etc.
Utfordringen har veert sprak. Helt klart! Vi bruker fryktelig mye ressurser pa a

oversette ting og tang.”” (Barel)

Ingen av mine respondenter snakker noe sarlig russisk, dette til tross for at de begge er
hovedansvarlig i selskapet for etableringen i Russland og begge jobber tett og ofte med
russere. Respondenten fra Reinertsen gar pa kurs i russisk, sammen med resten av topp-

ledelsen i selskapet. Mens respondenten fra Barel svarer slik pa spgrsmal om han kan russisk:

”Jeg kan litt russisk, sa jeg klarer meg pa veien. Men jeg har aldri studert russisk, jeg
har bare fanget opp. Jeg har en tretimers kjgretur nar jeg starter til Russland. Far sa
var det i hvert fall sdnn at det var en god del haikere, det er jo det ennd... Jeg kunne ta
pa en, og hapet at han eller hun ikke kunne engelsk eller norsk, sa kunne jeg
terrorisere dem med min darlige russisk. Og sa har jeg veert interessert i sprak selv.
Jeg klarer meg, men jeg klarer ikke & gjennomfare et mgate, kan du si, i hvert fall ikke
av avansert grad. Men til husbruk. Det & fylle bensin, bo pa hotell, handle i butikker

og alt det der.”” (Barel)

Nar det gjelder samarbeid med russerne er begge respondentene forholdsvis klare pa at det il
tider kan veere en utfordring. Respondenten fra Barel peker pa at til tross for at Norge og

Russland er naboer, er det absolutt en del ulikheter, sarlig i forhold til kulturelle og moralske
aspekter, noe som gir samarbeidsutfordringer. Respondenten fra Reinertsen sier det pa denne

maten:

’De [russiske forretningsfolk] kan virke litt uryddig. Det vanskeligste er a finne ut
hvem som egentlig er beslutningstager. For det er mange som paberoper seg a veere

beslutningstager, men sa er de ikke det allikevel.”” (Reinertsen)

En annen utfordring som en av mine respondenter viste til, er at russisk og norsk forstaelse av
tidsperspektiv er forskjellig. Russerne er ikke bestandig like ngyaktig i forhold til & overholde
tidsfrister. Det blir ogsa nevnt at russiske forretningsfolk ofte kan virke som at de tar veldig

lett pa saker og at det til tider kan veere vanskelig & vite ngyaktig hva russerne virkelig mener.

67



Geir Hgnneland skriver i en kronikk i Nordlys 19. mars 2001 om samarbeidsproblemer
mellom Norge og Russland (Hgnneland, 2001). Her kommer han inn pa en del ulikheter
mellom nordmenn og russere som kan vere med a skape utfordringer. For eksempel sier han
at uformell klesdrakt og slentrende sprak fra norsk side kan veere et signal om at man faler seg
vel sammen med den russiske partneren, mens det fra russisk side kan bli sett pa som en
fornzrmelse eller tegn pa userigsitet. PA samme mate er det at russerne ikke alltid er like
presis i forhold til tid et tegn pa uformalitet fra deres side, mens det i blant nordmenn kan bli
sett pd som userigst eller at de vil "markere seg”. Mine respondenter nevner i tillegg at det
kan veere viktig a bli godt kjent med den russiske partneren far man begynner a forhandle. |
denne sammenheng kan det veere viktig a forsta at Russland og Norge tilhgrer to forskjellige
kontekstomrader (Ulven, 1999). Norge blir sett pa som et lavkontekstomrade, mens Russland
blir karakterisert som et hgykontekstomrade. Dette innebzrer at man for eksempel ved
forhandlinger er ngdt til a vaere mer bevisst kroppsspraket, gestikuleringer og andre ikke-
verbale tegn enn hva man er vant til fra Norge. Russerne vil bli godt kjent med forhandlings-
partnerne far de begynner a forhandle, noe som ifglge Ulven (1999) ogsa er et typisk trekk
ved hgykontekstkulturer. Igjen er det viktig for bedriftslederne a kjenne til disse forskjellene

mellom landene og kulturene for & kunne unnga misforstaelser og konflikter.

At russiske arbeidere praver a snyte arbeidsgiveren pa den maten som respondenten fra Barel
nevner, kan selvfalgelig tyde pa at moralen og kvaliteten til disse ikke er sa hgy som jeg
tidligere har argumentert for. Men samtidig er det kanskje ikke noen stor forskjell i forhold til

andre land og deres arbeidere. Respondenten min fra Barel sier det slik:

*Jeg vil ikke si at det er sa veldig stor forskjell mellom norske og russiske arbeidere.
Nar de kommer hit sa jobber de som helter og er aldri borte fra jobb. Nei, sa jeg syns
at det er greit. En russisk ungdom er som en norsk ungdom. Og en russisk 30-aring

tror jeg er som en norsk 30-aring.” (Barel)

Det blir ogsa nevnt at man til tider er ngdt til & veere litt paranoid nar det gjelder de russiske
arbeiderne og for sa vidt ogsa den russiske ledelsen. Den norske ledelsen er ngdt til & passe pa
og ha litt sikkerhetssystemer som gjar at russerne ikke gjgr noe ulovlig. Som tidligere nevnt,
kan det se ut til i Hofstedes PDI at medlemmene i det russiske samfunnet aksepterer hierarki
og sterke ledere, i alle fall i stgrre grad enn nordmenn gjgr. Russerne er muligens ikke vant til

a fa den friheten og tilliten som norske ledere gir dem. Og selv om mine respondenter sa at
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den russiske arbeidsmoralen var god, s& kan det virke som om de hadde opplevd en del
negative episoder. Samtidig ma jeg legge til at negative episoder helt sikkert ogsa skjer i

Norge og blant norske arbeidere.

4.3.6 Interne utfordringer

Respondentene kommer ogsa inn pa interne utfordringer. For Reinertsen gjelder dette seerlig i
forhold til & fa de norske og de russiske avdelingene til & samarbeide. Informanten min i
Reinertsen sier for eksempel at det har vert vanskelig & fa de norske avdelingene til & bruke

ingenigrkompetansen som finnes hos Reinertsen NWR.

’Det er klart at med den ressursknappheten vi har pa engineering i Norge i dag, sa
ma vi utnytte det ingenigrkontoret der oppe til & gjare norske jobber. Det a skulle fa
folk her til & bruke dem som er under opplering og kanskije er fersk, og som snakker et
annet sprak, det er en barriere. Det er anstrengende. Sa vi har jobbet mye med det og

gitt klare retningslinjer om at: Nei, her skal vi bruke russerne!”” (Reinertsen)

Ogsa Barel har mgtt pa en del interne utfordringer, men ikke av samme type som hos
Reinertsen. Utfordringene hos Barel har veert mer i retning av problemer med de ansattes

holdninger til Russland og russere.

’Holdninger i fabrikken her... Altsa blant vare ansatte... Det er vel kanskje der jeg har
opplevd mest barrierer. lallfall pa det psykologiske planet. Man skal venne seg til &
handtere Russland. Som pa den tiden var en god del fordommer mot. Ogsa her, selv

om vi har vokst opp ved grensen.” (Barel)

Begge selskapene har, som jeg har vist, begrunnet etableringen i Nordvest-Russland blant
annet med lavere produksjonskostnader. At selskapene far til en produksjon til lavere
kostnader kan selvfglgelig fare til at den opprinnelige produksjonen i Norge blir ungdvendig.
Dette farer til en frykt blant bedriftenes norsk ansatte for at de skal bli overflgdig og miste
arbeidsplassene sine. Ledelsen i Reinertsen har gatt ut og sagt at denne frykten er ubegrunnet.
De sier at virksomheten i Murmansk er en forutsetning for a kunne opprettholde virksomheten

i Orkanger. Produktene fra Murmansk blir ferdigmontert i Orkanger, og det vil veere viktig for

69



Reinertsen & ha et verksted i Norge for a kunne betjene hasteoppdrag. Ledelsen i Barel har pa

sin side informert de ansatte om at en del arbeidsplasser i Norge kommer til & forsvinne.

’De [ansatte] ser jo hvorfor ledelsen gjgr dette. Vi var tidlig inne og informerte om
hvordan vi ser pa hverdagen. Og selvfglgelig s kommer vi ikke unna det med
oppsigelser. Na har vi veert veldig forskanet. Det har veert naturlig avgang. Vi har
sagt opp kanskje 8-9 stykker totalt, og det er jo forferdelig lite.”” (Barel)

Respondenten fra Barel forteller at de har brukt mye ressurser pa a endre holdningene hos de

ansatte. Noe han mener har veert vellykket.

”Jeg har prevd a kjgre sanne russifiseringsprosjekter. Vi kjarte felles julebord med de
russiske ansatte, der borte. Kjarte folk over med buss herfra. Fgrste gangen... Vi
hadde jo hatt julebord i Tromsg, sa det var veldig negativ stemning. ”’Faen! Skal vi

dra til Murmansk?! Vil ikke!”” Men nar vi kom dit — ”’nar skal vi tilbake?”.”” (Barel)

Bade Barel og Reinertsen har i tillegg gitt de russiske arbeiderne opplaring i Norge for at de
skal kunne utfgre jobben i henhold til norske kvalitetskrav, bli kjent med Norge, norsk kultur

og arbeidsforhold og for at norske og russiske ansatte skal bli kjent med hverandre.

Vi far russiske ansatte hit, sa er de her og jobber med de tingene de skal jobbe med
til vi er forngyd. Og sa sender vi dem tilbake sammen med en veileder, som falger opp
produksjonen der borte og ser at de kommer ordentlig i gang. Det tror jeg har veert
noe som har minsket... For det farste at russerne far komme hit, sa ser de at dem er
ikke farlig, de er likedan som oss. De lukter og ser nesten likedan ut og at det faktisk

er hyggelige mennesker.”” (Barel)

Det virker som om satsingen mot Russland er godt forankret i ledelsen hos begge selskapene.
Direkteren i Barel karakteriserer seg selv som russofil, og hele toppledelsen i Reinertsen tar
for eksempel kurs i russisk pa fritiden, for pa den maten a vise at de er serigse i forhold til
satsingen mot Nordvest-Russland. Men det kan se ut til at det har veert en del utfordringer i
forhold til & fa resten av organisasjonen med seg. Mye av arsaken til disse problemene er nok
a finne i at de norske arbeiderne har vert bekymret for at de skal bli overfladige og miste

arbeidet sitt ettersom selskapene har etablert lavkostproduksjon. Det kan se ut til at Barel har
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brukt en del mer tid og ressurser pa a endre holdningene og forankre russlandssatsingen i hele
organisasjonen enn hva Reinertsen har gjort. Reinertsen har i liten grad engasjert andre deler
av organisasjonen enn toppledelsen og de som er ngdt til a forholde seg til/samarbeide med
den russiske enheten. Arsaken til dette ligger nok i starrelsen pa selskapene.

Barel, som er en liten bedrift, kunne uten de store problemene ta med de ansatte pa julebord til
Russland. Dette er selvfalgelig ikke like enkelt for Reinertsen med sine over 1300 ansatte. A
forankre den internasjonale satsingen i hele organisasjonen er kanskje heller ikke like
ngdvendig i en stor organisasjon som i en mindre organisasjon med fa medlemmer. Det
holder muligens & forankre satsingen hos styret, ledelsen og de ansatte som ma samarbeide
med den utenlandske avdelingen. | et mindre selskap er det sannsynligvis en relativt starre
andel av medlemmene som blir involvert i den internasjonale aktiviteten enn hva som er

ngdvendig i et starre selskap.
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5 Oppsummering og konklusjon

Formalet med denne oppgaven var a finne hvilke motiver som 1a bak norske bedrifts-
etableringer i Nordvest-Russland, se hvilke problemer og utfordringer disse har mgtt og
hvordan de har taklet disse. I tillegg skulle jeg prave a finne hvilke l&erdommer andre bedrifter
kunne trekke ut av disse erfaringene. Jeg vil i denne siste delen av oppgaven, forsgke &
oppsummere og trekke noen konklusjoner i forhold til problemstillingene mine. Farst vil jeg
oppsummere og konkludere rundt motivene for bedriftsetableringer i Nordvest-Russland.
Deretter vil jeg forsgke a gjere det samme i forhold til barrierer og utfordringer, hvor jeg
kommer til & konkludere rundt disse utfordringene sett i sammenheng med interne forhold i
selskapene. Sa vil jeg prave a trekke ut noen essensielle faktorer andre selskaper som gnsker &
etablere seg i Nordvest-Russland kan lzre av mine casebedrifter. Til sist skal jeg preve a si litt
om fremtiden i forholdet mellom Norge og Russland samt komme med noen forslag til videre

forskning.

5.1 Motiver

Det virker som at hovedmotivet for & etablere seg i Nordvest-Russland farst og fremst er et
gnske om a produsere til lavere kostnader og dermed oppna konkurransefordeler eller - om
ikke annet - ha mulighet til & produsere til ssmme kostnader som konkurrentene. Men lavkost-
produksjon kan de fa i andre land, til og med gjerne bedre betingelser og enklere enn hva som
er mulig i Russland/Nordvest-Russland. Dermed var jeg ngdt til a forsgke a analysere hva
som var bakgrunnen for at de valgte Nordvest-Russland som etableringssted. Her fant jeg
ulike motiver hos mine casebedrifter. For Reinertsen virker det som om potensialet i det
nordvest-russiske markedet og narhet til hjemmemarkedet har veert hovedmotivet. Det ligger
an til store investeringer innen olje- og gassektoren i Nordvest-Russland, og ved a etablere seg
i regionen i forkant av disse investeringene, kan Reinertsen oppna konkurransefortrinn, ved
for eksempel & bygge nettverk, komme i kontakt med potensielle kunder, i tillegg til at de
kanskje kommer pa "godfot” med russiske myndigheter. Neerheten til hjemmemarkedet var
nok ogsa viktig for at Reinertsen valgte a etablere seg i Murmansk, framfor for eksempel
Polen hvor de tidligere hadde forsgkt lavkostproduksjon. Hele den produksjonen Reinertsen
har i Nordvest-Russland i dag blir sendt tilbake for bruk og ferdigmontering pa kontrakter de
har i Norge, dermed er kort avstand og lave fraktkostnader ogsa et sveert viktig motiv for &

etablere seg i Murmansk.
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Ogsa for Barel er narheten til Norge det viktigste motivet for & etablere seg i Nordvest-
Russland. Barel er lokalisert i Kirkenes, som bare ligger noen fa mil fra Murmansk. Alt som
blir produsert ved fabrikken i Murmansk, blir sendt til Kirkenes for videre distribusjon derfra.

Dermed er etableringen i Murmansk hovedsakelig basert pa a fa lavest mulig fraktkostnader.

5.2 Barrierer og utfordringer

Begge mine casebedrifter har i dag etablert seg med egne produksjonsenheter i Murmansk. De
russiske enhetene er heleid av det norske moderselskapet. Begge selskapene vektlegger at de
brukte lang tid pa a bli kjent med Russland og markedet der i forkant av etableringen, og de
mener at det var svert viktig for resultatet. De problemene eller utfordringene de har mgtt pa,

kan grovt deles inn i tre:

- Russisk byrakrati og regelverk
- Sprak og kultur
- Interne forhold

Riktignok har de mgtt pa en del andre utfordringer ogsa, men slik jeg ser det, sa er det disse
som er de viktigste. De barrierene og utfordringene mine casebedrifter har matt, kan forklares
ut fra svake ledd internt i organisasjonene. I1fglge Framnes et al. (2000) er noe av det viktigste
for & fa til en god internasjonal satsing at den interne organisasjonen er motivert og i neste
omgang villig til & bygge den ngdvendige kompetanse for utenlandsoperasjoner.
Organisasjonen er med andre ord ngdt til & tilegne seg en internasjonal bedriftskultur. For &
analysere organisasjonens grad av internasjonal kultur, kan man, ifelge Framnes et al. (2000),
benytte seg av den sakalte ACE-modellen. Ved hjelp av denne kan man ogsa finne ut hvor
organisasjonen har sine svake ledd i forhold til internasjonal satsing. De tre faktorene i
modellen, holdninger, kompetanse og forankring, kan analyseres for & finne ut om bedriften

er klar for inngang til et fremmed marked.

Jeg vil til slutt forsgke & analysere mine casebedrifter opp mot ACE-modellen, for & se om jeg
finner noen forskjeller dem i mellom, se om det er mulig a finne ut hvor selskapene har hatt
sine svake ledd og hva de eventuelt kunne gjort annerledes i deres satsing mot Nordvest-

Russland.

74



5.2.1 Russisk byrakrati og regelverk

| forhold til russisk byrakrati og regelverk, er det sarlig russiske tollmyndigheter og
regnskapsregler som blir trukket fram som de stgrste utfordringene. Begge mine casebedrifter
importerer mye ravarer inn til Russland, og de eksporterer ferdigproduktene tilbake til Norge.
Dermed er de ofte i kontakt med russiske tollmyndigheter. Det starste problemet her, virker
det som, er vanskeligheter med a fa typegodkjent produkter som tas inn til Russland og at
russiske lover og regler er sveert ulike det man er vant til fra Norge. Det samme problemet er
gjeldende i forhold til russiske regnskapsregler. Russiske regnskapsregler er uvante og krever

en sveert omfattende rapportering, noe som blir meget ressurskrevende og vanskelig a falge

opp.

5.2.2 Sprak og kultur

At russisk sprak er en utfordring for nordmenn, er selvfalgelig ikke overraskende. | en
artikkel i Dagens Neeringsliv 13. mars 2007 blir det vist til at sjansene for a sikre seg
kontrakter gker dersom de ansatte i bedriften har gode sprakkunnskaper (Kaspersen, 2007).
Dette gjelder i hgyeste grad ogsa for norske bedrifter i Russland. Russere flest snakker lite
eller ingen engelsk. Dette gjelder ogsa for russiske forretningsfolk, sarlig de som tok
utdannelsen sin far Sovjetunionens opplgsning. For utlendinger som gnsker a jobbe i
Russland og med russere kan det dermed vere svaert ngdvendig a snakke spraket for a lette
samarbeidet. Ergo blir det et problem for mine casebedrifter at de i liten grad har den

ngdvendige sprakkompetansen.

Reinertsen har riktignok ansatt en norsk ledelse i Murmansk, som alle snakker russisk, og
ingenigrene pa avdelingen i Murmansk snakker engelsk, men spraket blir allikevel en barriere

for samarbeid og etablering i Nordvest-Russland.

Ogsa ulikheter i kultur skaper barrierer for norske bedrifter som gnsker a etablere seg i
Nordvest-Russland. Det er viktig a forsta at Norge og Russland har forskjellig forretnings-
skikk. Mens norske forretningsfolk for eksempel er opptatt av a veere presis, sa er det
viktigere for russiske forretningsfolk a veere formell og korrekt. Mine respondenter under-
streker at man ma bruke mye tid i Russland for & leere og forsta russisk veeremate. Dette
stemmer overens med at Russland er definert som en hgykontekstkultur, hvor man i stor grad

kommuniserer med et ikke-verbalt sprak og er ngdt til a lese det som blir sagt "mellom
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linjene”. Dermed er medlemmer av en lavkontekstkultur, som for eksempel Norge, ngdt til &

bruke mye tid pa a skjegnne det som blir sagt og gjort.

5.2.3 Interne utfordringer

Ved siden av de utfordringene bedriftene har mgtt i de nye omgivelsene, har de ogsa statt pa
utfordringer internt. Disse utfordringene har artet seg pa forskijellig vis. Reinertsen sine
utfordringer har veert knyttet til a fa de norske avdelingene til & samarbeide med avdelingen i
Russland, mens Barel har szrlig opplevd utfordringer i forhold til norske ansattes holdninger
til Russland og russerne. Disse utfordringene er ikke noe som gjelder spesifikt for bedrifts-
etableringer i Russland. Det a fa to ulike enheter til & jobbe sammen er sveert vanskelig for de
fleste organisasjoner. Et godt eksempel pa det kan veere all uroen og samarbeidsproblemene
mellom de ulike grupperingene i SAS og Braathens, som oppsto etter fusjonen mellom de to

selskapene

5.2.4 Konklusjon

Som nevnt, er den sakalte ACE-modellen en mate & analysere en bedrift, for & finne ut hvor

skoen trykker i forhold til dens internasjonale satsing.

Holdninger

4
A 4

Kompetanse Forankring

Figur 8: ACE-modellen for analyse av internasjonal bedriftskultur
(Framnes et al., 2000:613)

Framnes et al. (2000) viser til noen holdninger som ma veere til stede eller som er viktige a
utvikle hos organisasjonens medlemmer ved en internasjonal satsing. Blant annet ma
medlemmene vare apne for fremmed kultur og forretningsmoral og veere villig til & delegere

beslutninger til de utenlandske representantene. Videre vises det til en del kompetanse-
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elementer som ma utvikles internt via opplaering og rekruttering. Dette kan for eksempel vere
sprak- og kulturkunnskap, forstaelse og anvendelse av markedsinformasjon, samt opparbeide
seg gode evner for forhandlinger (Framnes et al., 2000). Forankring i organisasjonen er ogsa
sveert essensielt for a fa til en effektiv internasjonal satsing. Hele organisasjonen ma ville delta
i prosessen som er ngdvendig for & internasjonalisere bedriften (Framnes et al., 2000). Det er
ikke nok & ansette en sjef for internasjonal satsing og sa regne med at alt skal ordne seg.
Satsingen ma farst forankres i styret og hele toppledelsen, og det er videre deres ansvar “a fa

hele laget til & spille godt pa bortebane” (Framnes et al., 2000).

Ut fra den informasjonen jeg har fatt fra mine respondenter kan det virke som at selskapene
har hatt en del svake ledd i forhold til etableringene i Nordvest-Russland. Begge
respondentene trekker frem at de mangler den ngdvendige kompetansen i forhold til
(Nordvest-)Russland, russisk sprak, kultur og regelverk. Slik kompetanse er selvfglgelig
utrolig viktig for at etableringen skal ga mest mulig smertefritt. Nar selskapene mangler
kompetanse innenfor sprak farer det til at de for eksempel ma fa oversatt dokumenter, noe
som gjar at situasjoner som allerede er tidkrevende, blir a ta enda lengre tid. Det samme
gjelder ogsa innenfor kulturkompetanse. Norge og Russland er forskjellige, noe man kan se
bade i forhold til Hofstedes PDI og Halls kontekstomrader. Dersom man som norsk
forretningsakter i Russland ikke er klar over disse forskjellene, kan det blant annet skape
mange ungdvendige samarbeidsutfordringer. Det samme gjelder mangel pa kompetanse i
forhold til russiske lover og regelverk. Russiske lover og regelverk blir av mine respondenter
sett pa som en stor utfordring. Men begge sier at hovedutfordringen var at det var sa ulikt det
de var vant med fra Norge. Sa snart de hadde laert russiske lover a kjenne, var det forholdsvis
greit. Dersom de hadde brukt mer tid pa a sette seg inn i dette i forkant av etableringen, ville
det muligens ikke vaert noen stor utfordring.

Respondenten fra Barel trakk ogsa fram de norske ansattes holdning til russerne som en
utfordring. Selskapet har brukt mye ressurser pa a endre disse holdningene, blant annet har de
arrangert felles julebord i Murmansk. Informanten fra Reinertsen nevner ikke direkte dette
som et problem, men han kommer inn pa problemer i forhold til samarbeid mellom de norske
og russiske avdelingene. Det har vaert en utfordring & fa de norske avdelingene til & bruke de
ressursene som finnes i Murmansk. Etter min mening er begge disse utfordringene a betrakte
som svake ledd i forhold til holdninger og forankring i organisasjonene. Det har tydeligvis

veert en utfordring for bedriftene a forankre satsingen mot Nordvest-Russland i hele
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organisasjonen. Det virker som om etableringen er godt forankret i ledelsen, mens den ikke er
like godt forankret hos de ansatte. Som ACE-modellen viser (se figur 8), pavirker faktorene
holdninger, kompetanse og forankring hverandre. Dette er noe som man ogsa ser hos mine
casebedrifter. Det er vanskelig & analysere én faktor, uten at man ogsa samtidig ser pa de to
andre. Dermed kan man anta at ”gale” holdninger overfor Russland og russere, kan forklare at
etableringen i Nordvest-Russland ikke er blitt like godt forankret i hele organisasjonen. Disse
holdningene kan man igjen kanskije forklare ut fra mangel pa kunnskap om Russland, russere,

russisk sprak og kultur.

En annen mulig arsak til at det har vaert en utfordring & forankre etableringen i hele
organisasjonen, er nok at de norske arbeiderne har veert bekymret for at de skal bli overflgdige

og miste arbeidet sitt ettersom selskapene har etablert lavkostproduksjon.

Det virker som at Barel har brukt en del mer tid og ressurser pa a forankre russlandssatsingen
i hele organisasjonen enn hva Reinertsen har gjort. Reinertsen har i liten grad engasjert andre
deler av organisasjonen enn toppledelsen og de som er ngdt til & forholde seg til/samarbeide
med den russiske enheten. Arsaken til dette ligger nok i starrelsen pé selskapene. Barel, som
er en liten bedrift, kunne uten de store problemene ta med de ansatte pa julebord til Russland.
Dette er selvfalgelig ikke like enkelt for Reinertsen med sine over 1300 ansatte. A forankre
den internasjonale satsingen i hele organisasjonen, er kanskje heller ikke like ngdvendig i en
stor organisasjon som i en mindre organisasjon med fa medlemmer. Det holder muligens &
forankre satsingen hos styret, ledelsen og de ansatte som ma samarbeide med den utenlandske
avdelingen. | et mindre selskap er det sannsynligvis en relativt starre andel av medlemmene
som blir involvert i den internasjonale aktiviteten enn hva som er ngdvendig i et starre

selskap.

5.3 Leerdom

Ut fra den informasjonen jeg har fatt fra mine respondenter samt den litteraturen jeg har gatt
gjennom er det fire faktorer jeg mener andre selskaper som gnsker a etablere seg i Nordvest-
Russland kan lzre av mine caseselskaper. Disse faktorene har jeg valgt a kalle:

= Tilstedevarelse

= Talmodighet
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= Finansielle muskler

= Kompetanse

Som jeg har vist, er det forskjeller mellom Russland og Norge, og disse forskjellene kan kun
leeres dersom man er til stede og leerer Russland og russisk kultur og atferd a kjenne.
Utviklingen i det russiske markedet er dessuten i konstant og rask endring. For & henge med i

disse endringene, er man ngdt til selv & veere til stede og ha kontakt med dette markedet.

Talmodighet er den andre faktoren. Begge respondentene mine sier at ting tar tid i Russland,
seerlig i forhold til russisk byrakrati. Som gjester i landet, er det lite man kan gjgre med dette,
annet enn & akseptere det. A ta snarveier, ved for eksempel & betale under bordet for & fa fort-
gang i prosesser, er ikke a anbefale. Man bgr ikke fa rykte pa seg som en som betaler seg ut

av situasjoner. Gjgr man det, kan man raskt komme inn i en ond sirkel.

Den tredje faktoren er & ha god gkonomi. Ting tar tid i Russland, og man ma regne med at det
tar lang tid fra man starter investeringen og til man far inntekter. Det kan i tillegg veere
vanskelig a fa finansiering fra norske banker, dermed blir kravet til egenkapital eller annen
finansiering stgrre. Begge mine casebedrifter har fatt finansiell statte fra blant annet Barents-
sekretariatet og Innovasjon Norge. Det er absolutt & anbefale & fa oversikt over hvilke ulike

stetteordninger som finnes.

Den siste faktoren, kompetanse, vil jeg kanskje trekke fram som den absolutt viktigste.
Dersom man velger & etablere seg i Russland, er man ngdt til & besitte kompetanse i forhold til
alle aspekter. Det veere seg kompetanse innen russisk sprak og kultur, russiske lover og regel-
verk og hvordan man skriver forretningsbrev, kommer i kontakt med kunder, leverandgrer og
andre samarbeidspartnere etc. Dette er viktig & inneha slik kompetanse, slik at man unngar
eller minker utfordringene og barrierene man kan risikere og mgte i kontakt med Russland,
men ogsa for a bli sett pa som mer profesjonell av eventuelle russiske samarbeidspartnere,

kunder og leverandarer.

5.4 Hva bringer fremtiden?

Det er selvfglgelig sveert vanskelig a si hva som kommer til & skje i framtiden. Utviklingen i

Russland er meget usikker. De siste 15-20 arene har landet utviklet seg meget raskt og hva

79



som videre vil skje er vanskelig a spa. Det er mange mulige scenarier. For eksempel kan man
se en stigende nasjonalisme i Russland. Dersom denne far utvikle seg, kan man blant annet
risikere enda vanskeligere forhold for utlendinger i Russland. Dette far igjen uheldige
konsekvenser for utenlandske investeringer i landet. En slik utvikling kan igjen fare til en ny
kald krig, med de felgene det kan gi. Et annen mulig utviklingsscenario er at Russland
utvikler en stabilisert markedsgkonomi, med dertil harende rettssikkerhet og en mer

demokratisk utvikling.

Jeg har i denne undersgkelsen konsentrert meg om norske bedriftsetablering i Nordvest-
Russland. Det er rimelig & anta at vi i fremtiden vil fa flere bedriftsetableringer andre veien, at
russiske selskaper i stgrre grad investerer og etablerer seg i (Nord-)Norge. Dette er noe norske

selskaper og myndigheter er ngdt a tilrettelegge for.

Dette vil fare til at Norge og norske selskaper gker kompetansen sin i forhold til Nordvest-
Russland og forholdene der, noe som igjen er ngdvendig for videre norske bedriftsetableringer
I Russland. Det er ventet en betydelig opptrapping i investeringer i forhold til russisk olje- og
gassindustri. Denne utbyggingen krever en omfattende leverandgrindustri, en leverandar-
industri som i dag ikke finnes i Nordvest-Russland, noe som gir store muligheter for norske

selskaper.

Et annet moment er gkt personmobilitet. Vi ser allerede i dag en tendens til at russere kommer
til Norge for eksempel for a studere, jobbe, hospitere i bedrifter, etc. Og det er sannsynlig at
en slik personmobilitet vil fortsette a vokse. Dette fgrer blant annet til gode muligheter for &
knytte kontakter pa tvers av grensene og gke kompetanse i forhold til for eksempel sprak og
kultur. Et folk til folk-samarbeid pa omrader som utdanning, kultur eller naringsliv, vil
kanskje gi en spiraleffekt, hvor for eksempel russiske studenter kommer til Norge, knytter
kontakter og blir nyttige samarbeidspartnere for norske selskaper som gnsker a etablere seg i
Russland. Dette gjelder selvfglgelig ogsa i motsatt retning, ved at norske studenter reiser til
Russland eller at russiske studenter som har studert i Norge, drar tilbake til Russland, og

velger & etablere virksomhet i Norge.

Dette er selvfglgelig bare noen mulige spadommer. Det eneste som er forholdsvis sikkert er at
Norges forhold til Russland kommer til & bli stadig viktigere.
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5.5 Forslag til videre forskning

Da denne undersgkelsen har forholdsvis begrensede datakilder, er det mest nerliggende
forslaget & gjere en tilsvarende undersgkelse pa et stgrre utvalg. En annen mulighet er a bruke
dataene fra denne undersgkelsen i en kvantitativ undersgkelse blant norske bedrifter som har
etablert seg i regionen. Ved slike undersgkelser kan man i stgrre grad generalisere resultatene,

enn hva tilfellet er i den undersgkelsen jeg har foretatt.

Jeg har vist at hovedmotivet for & etablere seg i Nordvest-Russland er gnske om lavkost-
produksjon og dermed starre profitt. Det kunne veert interessant a studere norske bedrifter
som har etablert seg i regionen narmere for a se om etableringen hadde de gnskelige
fordelene eller om “vinninga gar opp i spinninga”, eventuelt hvor lang tid det tar for

selskapene oppnar en positiv kontantstrgm.

Et annet forslag til videre forskning er & undersgke fordommer hos aktgrene i slike bedrifts-
etableringer. Dette gjelder norske sa vel som russiske aktgrer. Det kan diskuteres om noen av
de ulikhetene og utfordringene disse skaper i samarbeidet mellom norske og russiske
forretningsakterer, egentlig er en fglge av fordommer som partene har mot hverandre.
Kanskije er de svarene jeg har fatt fra mine respondenter angaende sosiokulturelle arbeids-
betingelser i Russland en falge av de fordommene disse har mot russiske forretningsfolk
og/eller den russiske maten a gjere forretninger pa. Det er for eksempel ikke sikkert at de
russiske arbeiderne er ngdt til a bli overvaket i like stor grad som mine respondenter antyder.
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Vedlegg 1: Intervjuguide

1.

Kan du farst gi en kort presentasjon av bedriften?
- Stikkord: Type bedrift, hvilke aktiviteter, etableringsar, ledelse, antall ansatte

Hvilke internasjonale engasjement har dere hatt og har dere per i dag?

- Huvor, hva slags type

Nar etablerte dere dere i Nordvest-Russland?

Har du inntrykk av at det har blitt noen endringer i investerings- og etableringsklimaet

I Russland/Nordvest-Russland fra dere farst involverte dere der og til i dag?

Hvilke faktorer har motivert bedriften til 3 etablere virksomhet i Nordvest-Russland?
- Nye markeder
- Arbeidskraft (Billig, tilgang til spesiell kompetanse, annet)
- Ravaretilgang
- Naturressurser
- Tilgang til spesiell teknologi
- Skattemessige fordeler
- Fordeler i forhold til toll og andre handelsbarrierer
- Knytte kontakter (underleverandgrer, kunder, konkurrenter, forskningsmiljger)
- Annet

Hvordan etablerte dere dere?
- Oppkjap?
- Nyetablering?

- Joint venture?

Hadde dere noe engasjement i Russland far dere etablerte produksjon der? F.eks.

eksport?

Har dere noen russiske samarbeidspartnere?

- Hvordan traff dere i s& fall disse?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

- Hvem tok initiativet?

- Huvilke erfaringer har dere med valg av samarbeidspartnere og samarbeid med

disse?
- Hvor mye tid brukte dere pa knytting av kontakter pa forhand?

Hvor viktig mener du at det er med russiske kontakter ved en etablering i Nordvest-

Russland?

Hvordan er kompetansenivaet i bedriften i forhold til 4 satse internasjonalt?

Dro dere noen lerdommer ut av eventuelle tidligere internasjonale engasjement?

Hvordan var, og er, kompetansenivaet i bedriften i forhold til Nordvest-Russland?

Hvem radfarte dere dere med i forkant av etablering i Nordvest-Russland?

Hvilken nytte har dere hatt av denne radferingen?

Hvor hentet dere evt. hjelp til etablering?
- Barentssekretariatet?
- Innovasjon Norge?
- Andre?

Hva mener du er generelle utfordringer ved en utenlandsetablering?

Hvilke hindringer har dere mgtt i forbindelse med etablering i Nordvest-Russland?
- Eksterne barrierer
- Politiske, gkonomiske og juridiske barrierer?
I. Skattemessige barrierer
ii. Eiendomsrettigheter?
iii. Toll og andre handelshindringer

iv. Den russiske gkonomien

Kriminalitet? Organisert?

Korrupsjon?
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

- Russiske arbeidere?
i. Arbeidsmoral?
- Sprak?
- Kultur?
- Vanskeligheter med a finne passende samarbeidspartnere?
- Betaling fra kunder?
- Bransjespesifikke barrierer?
- Interne barrierer?
i. Finansielle barrierer
ii. Motstand internt i selskapet?
iii. Mangel pa erfaring og kompetanse i forhold til etablering i
utlandet/Nordvest-Russland?
Andre?

Hvordan har dere lgst eller redusert disse hindringene?
Hva er status pa etableringen i Nordvest-Russland per i dag?
- Hovilke aktiviteter har dere?

- Hvordan gar det?

Har satsningen gatt som planlagt eller slik dere forventet?

- Hva har eventuelt gjort at det ikke gjorde det?

Hvordan ser du for deg at etableringen i Nordvest-Russland er om fem ar?

Hva ma til for at denne “spadommen” skal ga i oppfyllelse?

- Hva kan evt. komme i veien for denne?

Pa bakgrunn av deres erfaringer, hva mener du er avgjgrende for a lykkes i Nordvest-

Russland?

Hvilke lerdommer kan andre bedrifter som vurderer a/skal etablere seg i Nordvest-

Russland trekke fra dere?
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