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Sammanfattning

Under 1900-talets sista fjirdedel har det uppstatt en ny ekonomi i virldsskala. Marknader
ir mer globala varfér vi ser allt fler multinationella féretag (MNC) och transnationella
toretag (TNC). Det senaste decenniet har vi dven sett allt fler svenska miklarféretag som
gett sig ut pa den internationella marknaden och férmedlat bostider i utlandet. Detta
fenomen idr alltsa vanligt inom miklarbranschen men betydligt mindre studerat av
forskare inom fastighetsvetenskap dn inom manga andra vetenskapsomraden. Syftet med
uppsatsen har saledes varit att utreda och forklara varfor svenska miklarféretag viljer att
formedla bostider utomlands. Studien skall dven wutreda vilka férutsittningar
miklarfoéretaget maste ha for att ta steget ut, varfor fOretagen viljer vissa
etableringslinder framf6r andra samt hur och varfér de viljer viss etableringstyp.

For att underséka detta har en kvalitativ metod anvints som bygger pa en
fallstudie pa maklarbranschen. Till min hjilp har jag anvint mig av semi-strukturerade
intervjuer och intervjuat tre stora svenska miklarféretag som sysslar med
utlandsférmedling. Undersokningen skiljer sig fran manga andra studier inom
internationalisering, dd dessa ofta utférs genom kvantitativa studier och gjorts pa
tillverkningsforetag samt tjinstesektorn i dess helhet, vilket inte medfér samma
nyansering och djup. Aven det teoretiska ramverket som anvints ir unikt inom
miklarbranschen, da anvinda internationaliseringsteorier till 6vervigande del utformats
tor tillverkningsforetag. Detta teoretiska ramverk bestar huvudsakligen av tva spar: dels
internationaliseringsteorier med Dunnings eklektiska paradigm i titen men édven det
bakomliggande juridiska ramverket.

Resultatet har tydligt visat att svenska miklarféretag har ett syfte med
utlandsetablering, vilket inte dr de ekonomiska vinsterna utan snarare vinster som
uppstar genom ett bredare tjansteutbud som gor att foretaget uppnar fordelar gentemot
andra inhemska foéretag pa den inhemska marknaden. Resultatet visar dven att
miklarféretaget dr 1 behov av unika férdelar inom féretaget for att ta steget ut, bestiende
av kunnig personal men dven ett vil utvecklat arbetssitt. Faktorer som avgor vilket land
miklarféretaget viljer att etablera sig i bestar huvudsakligen av tre komponenter: 1)
kundernas rorelsemonster, 2) tillgang till kommunikation samt 3) palitliga
samarbetspartners/franchisetagare i utlandet. Etableringtypen skiljer sig it mellan
miklarféretagen och baseras individuellt utifran dels risken och kontrollbehovet men

dven den svenska miklarlagens betydelse i sammanhanget.



Abstract

During the last quarter of the 20th century a new economy has emerged on a global
scale. We can see an increase in multinational corporations (MNC:s) and transnational
corporations (TNC:s) due to the globalisation of the markets. In the last decade we have
also seen an increasing number of Swedish brokerage firms that had embarked on the
international market and conveyed homes abroad. Although common in the brokerage
industry this phenomenon has been much less studied by researchers in the real estate
science compared to many other science areas. The purpose of this paper has therefore
been to investigate and explain why Swedish brokerage firms choose to convey homes
abroad. The paper will also investigate which conditions are necessary for the brokerage
firm to venture abroad, why firms choose certain national locations over other, and how
and why they choose certain establishment type.

To investigate this, a qualitative approach had been used which is based on a
case study of brokerage sector. To my help I used semi-structured interviews and
interviewed three large Swedish brokerage firms that deal with foreign brokerage. The
paper differs from many other studies in internalization, as these are often performed by
quantitative surveys and have dealt with manufacturing firms and service sector as a
whole, which does not carry the same nuance and depth. Even the theoretical
framework that has been used is unique in the real estate business, because the
internalizations theories are primarily designed for manufacturing companies. This
theoretical framework consists of two tracks: the internalization theories with Dunning’s
eclectic paradigm in the lead but also the underlying legal framework.

The result has clearly shown that Swedish brokerage firms have a purpose for
foreign establishment, an it is not the financial gains but rather gains obtained through a
wider range of services that enables firms to achieve advantages over other domestic
firms in the domestic market. The result also shows that the brokerage firm is in need of
organizational advantages to venture abroad, consisting of knowledgeable staff and well-
developed work procedures. Factors that determine which country brokerage firms
choose to locate in, mainly consist of three components: 1) Customer’s movement
patterns, 2) access to communication and 3) reliable pattners/franchisees abroad.
Establishment type differs between brokerage firms and is individually based on both
the risk and the need of control but also the relevancy of Swedish Estate Agent Act in

the context.
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1. Inledning

1.1. Bakgrund

Uttrycket ”Death of distance’ har tidigt speglat den alltmer framvixande globalisering i
virlden som vi ser idag. Allting fran jarnvagen, flygplanet, telefonen, men dven pa senare
tid framvaxten och regleringen kring de fyra fribeterna innefattande fri rorlighet av varor,
personer, kapital och tjanster som utg6r kirnan i EU:s inre marknad har lett fram till att
linder kunnat interagera med varandra pa ett alltmer enkelt sitt (Steger, 2011; Bernitz &
Kjellgren, 2010). Under 1900-talets sista fjirdedel har det uppstitt en ny ekonomi i
virldsskala. Produktion, konsumtion och cirkulation av kapital, arbete, réavaror,
foretagsledning, information, teknik och marknader dr organiserade i global skala.
Kunskapsflodet linder emellan har mojliggjorts av minskade handelshinder, global
medvetenhet om internationell handels betydelse f6r linders vilstind. Vi reser mer dn
tidigare, vi studerar utomlands, skaffar oss internationella karridrer och nitverk pa ett
helt annat sitt dn tidigare. Information och kunskap har naturligtvis alltid haft centrala
inslag 1 den ekonomiska tillvixten och den tekniska utvecklingen har alltid i hog grad
bestimt samhillets produktionsférmaga och levnadsstandard. Men i dagsldget star vi
infor ett historiskt kontinuitetsbrott (Castells, 2001). Globaliseringen dr med andra ord
en ckonomisk, kulturell och politisk process som innebir att virldens linder knyts
ndrmare varandra. Den ekonomiska globaliseringen innebir saledes en integration av de
nationella ekonomierna till en enda internationell ekonomi genom bland annat handel,
utlindska direktinvesteringar (FDI), licensavtal, kortsiktiga kapitalfldden, internationella
arbetskraftstrommar och teknologistrémmar (Bhagwati, 2007).

Vi har tidigt kunnat se den finansiella sektorn bli allt mer multinationell med de
amerikanska bankerna i spetsen (Christophers, 2013). Aven stora lokala
tillverkningsforetag har gett sig ut pa den internationella marknaden (Dunning, 1973).
Dit riknas naturligtvis ocksa svenska foretag som IKEA och H&M som gatt fran att
vara det lokala foretaget till det multinationella foretaget. Enligt en studie fran World
Investment Reports (ar 2004, 2005) har dessutom foretag inom tjdnstesektorn, som idag
utg6r ungefir 60 % av den totala globala ekonomin, f6ljt detta spar och tagit Gver mer
och mer. Idag utgor tjanstesektorn cirka 60 % av virldens totala direktinvesteringar i
jaimforelse med 90-talet da siffrorna lag pa mindre d4n 50 % och under 70-talet da siffran

lig pa ungefir 25 % (Ramasamy & Yeung, 2010). En del forskare anser att



tjanstefOretagens internationalisering dr mer riskabel dn tillverkningsféretagens. De
bygger sina argument utifran att tjinsteforetagens karaktir d.v.s. att tjdnster dr abstrakta,
svara att demonstrera, transportera och lagra. Dessutom kan produktionen och
konsumtionen av tjanster knappast skiljas fran varandra tidsmissigt. Ovannimnda
egenskaper innebir att det for tjanstefOretag dr viktigt att ta sig in pa den utlindska
marknaden. Dirmed finns inte samma tid att lira och anpassa sig till den nya
omgivningen och kulturen. Internationalisering dr ddrfér en mer kostsam och krivande
strategi for tjansteforetag dn for tillverkningsféretag (Johanson et al., 2002).

Det senaste decenniet har vi bland annat sett hur dven svenska maklarféretag
gett sig ut pa den internationella marknaden. P4 Fastighetsbyrans hemsida hittar vi
toljande pressmeddelande: “Fastighetsbyrins verksambet i Spanien, fortsitter att vixa. Under
2012 har foretaget ikat antal forsiljningar med 90 % och provisionsintakter med 104 Yo, jamfort med
2011. Under 2013 vill Fastighetsbyran ika i samma takt, bland annat med bjalp av nya kontor i
Barcelona och Palma” (fastighetsbyran.se). Savil pa Bjurfors hemsida hittar vi féljande:
“Byurfors, en av Sveriges stirsta privatigda mdiklarkedjor, etablerar sig nu i Spanien. Sedan mdinga dr
finns foretaget representerat pa franska Rivieran med ett kontor i Cannes, och nu dr det alltsi dags att
dppna dven i Spanien” (bjurfors.se).

Att ga fran att vara det lokala féretaget till att internationalisera dr naturligtvis ett
stort steg. Det finns bade mojligheter och fallgropar. Visserligen méts foretaget av en
storre marknad med uppsjo av nya potentiella kunder och dirmed kan de dra nytta utav
storre vinster. Foretagen mots dock dven av nya ekonomiska, kulturella och politiska

torhallande, vilket leder till annorlunda processer (Bagelius, 2003).

1.2. Litteraturoversikt

Enligt Bagelius (2003) finns det alternativa former av internationalisering: handel
bestaende av export och import, direktinvesteringar och portféljinvesteringar.

Redan under 1800-talet kom fOrsta internationella handelsteorierna. Den sa
kallade Ricardomodellen men aven Heckscher-Oblin modellen torklarar varfor linder handlar
med varandra och bygger pa ett lands produktionsfaktorer och utgir fran komparativa
tordelar och alternativkostnader. Dessa teorier bygger pa att linder drver vissa resurser
(produktionsfaktorer) vilka dr vildigt svara att paverka eller dndra (Tiwari & White,
2010). Porter vidareutvecklade dessa teorier eftersom han menade pa att konkurrenskraft

vid handel knappast kan byggas pa enbart passiva faktorer och beaktar savil landets



produktivitet (National productivity). Han utvecklade 1 sin tur nagot som kallades for
National Diamonds model dir konkurrenskraften dr beroende av fyra landspecifika attribut:
Factor conditions, Demand conditions, related and supporting industries och firms strategy och rivalyy
(Porter, 1990).

Enligt WTO (World Trade Organisation) finns det tva typer av utlandsinvesteringar,
dels portfolieinvesteringar som innefattar investeringar i aktier och andra finansiella
instrument. Den andra typen ar utlindska direktinvesteringar (FDI) som innebdr att det
torvirvas tillgangar i ett annat land med intentionen att dven forvalta dem, vilket
involverar mycket mer dn bara 6verforing av kapital. Saker som teknologisk expertis,
marknadsforing och ledarskapsfirdigheter dr enbart en del av de kunskaper som behévs
(Tiwari & White, 2010). Det finns manga teorier som férklarar varfér det finns allt fler
multinationella féretag (MNC) och transnationella foéretag (TNC) och hur dessa
uppstod. Teorierna dr uppdelade i fraditionella internationaliseringsteorier (bestiende av
direktinvesteringsteorin,  internaliseringsteorin  och  tvirvetenskapliga  OLI-modellen) samt
dynamiska internationaliseringsteorier. De traditionella teorierna dr i sin karaktir statiska och
darfor finns det de forskare som vill komplettera dessa med dynamiska teorier som
torklarar hur sjilva internationaliseringsprocessen gar till (Bagelius, 2003).

Hymers (1976) dr en av representanterna for direktinvesteringsteorin. Teorin
bygger pa att inhemska foretag har bittre information om den inhemska marknaden an
de utlindska foretagen och dirfor maste de sistndmnda ha specifika konkurrensférdelar i
jimforelse med de forstnimnda. Internaliseringsteorin i sin tur forklarar hur féretag
viljer —dgarform  f6r sin  internationella  verksamhet. Teorin  bygger pa
transaktionskostnadsteorin ~ ddr  dgarformen  bestimts utifran ldgsta mo&jliga
transaktionskostnaderna (Buckley & Casson, 1976). Den kanske mest framtridande och
tvirvetenskapliga teorin kring FDI dr Dunnings eklektiska paradigm som dr en
sammanslagning av flera enstaka teorier kring internationalisering till en enda. Teorin 1
sig bestar av den sa kallade OLI-modellen och innefattar tre olika villkor som maste vara
uppfyllda for att ett foretag skall ta steget ut pa den internationella marknaden och gora
direktinvesteringar, dessa dr: Foretagsspecifika fordelar (Organizational — advantages),
Lokaliseringstordelar (Localizational advantages) och Internaliseringsfordelar (Internalization
adpantages). Ur Dunnings teori framgar dven att foretagen har olika syften med att gora
utlandsinvesteringar: Resurs-, Marknads- och Effektivitetssokande syfte. (Dunning, 1988).
Dunnings teori brukar vara en central del i forskning som behandlar internationalisering,

men eftersom denna teori uppkom wunder 1980-talet da tillverkningssektorn



dominerande har flera f6rs6kt Gversitta teorin till servicesektorn.

Ramasamy & Yeung (2010) undersdker i sin studie varfér féretag inom
servicesektorn viljer att internationalisera. Studien gar frimst ut pa att underséka om
tjanstefOretagen beaktar annorlunda lokaliseringsférdel 4n vad tillverkningsféretagen gor.
Forfattarna kommer fram till samma slutsats som bl.a. Dunning & McQueen (1982),
Boddewyn et al. (1986) och Williams (1997) att ingen dndring kring Dunnings teori
behover goras for att forklara serviceféretagens utlandsetablering. Diremot papekar de
att en mer rittvisande bild skulle uppnas om studien gjordes pa branschspecifika foretag
da deras undersokning endast omfattade servicesektorn som helhet. Kolstad & Villanger
1 sin tur delar upp tjanstesektorn i finans-, affirs-, transport- och handelssektor och
kommer fram till att dessa olika tjinstesektorer ldgger olika stor vikt pa olika
lokaliseringsfaktorer (Kolstad & Villanger, 2008). Aven Heldemar (2005) undersoker ifall
de traditionella internationaliseringsteorierna dr applicerbara pa tjinsteproducerande
foretag. Resultatet av studien visade pa att dessa teorier dr delvis applicerbara pa
tjansteproducerande féretag med tanke pd dess unika karaktir. Det bér daremot papekas
att denna studie bygger pa en teori baserad pa egen analys, da forfattaren menar pa att
det inte finns ndgra internationaliseringsteorier fOr tjdnsteféretag. Studier kring
servicesektorns utlandsetablering har hittills frimst fokuserats pa den finansiella sektorn
(Kolstad & Villanger, 2008). Christophers forklarar hur banker tidigt gatt fran att vara
nationella till att bli allt mer multinationella. Den finansiella sektorns utlandsetablering
med de amerikanska bankerna i spetsen spelade en stor roll for att rusta upp Europa
efter virldskrigen genom den s.k. Marshallhjalpen. Den finansiella sektorn unika karaktir
toranledde med andra ord till en tidig utlandsetablering i bl.a. Europa. Diremot finns
orsaker till den finansiella sektorns internationalisering som liknar de orsaker som
toranledde internationalisering inom andra sektorer, dir bland annat migration och
minskade intrideshinder kan niamnas (Christophers, 2013; Bernitz & Kjellgren 2010).

Uppsalaskolans internationaliseringsteori dr en teori som forklarar den dynamiska
processen av internationalisering (Bagelius, 2003). I Uppsalaskolans teori fokuseras det
pa internationaliseringen som en process 1 vilket foretaget Okar sitt internationella
atagande allteftersom de reducerar sin osdkerhet genom att fa forbittrad information
och kunskap om utlindska marknader (Johanson et al., 2002).

Enligt Porter gar det inte att vid etablering av ett foretag undvika att ta hiansyn
till vilka etableringshinder som finns pa marknaden oavsett sektor eller bransch. Porters

Fem#krafts-modell (Five Competitive Forces) beskriver hur attraktiv en viss bransch ir att verka
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i och hur de fem krafterna som dr:  Kundernas forhandlingsstyrka, leverantorers
Sforbandlingsstyrka, substitut for varan eller tiansten, konkurrens for nya aktirer och konkurrens
mellan befintliga, kan pressa ner l6nsamheten fér etablering. Foretaget kan utforma en
strategi att antingen ta sig an dessa hinder eller att byta bransch (Porter, 1979).

Kraven for att bli verksam miklare i Sverige dr betydligt hardare dn i andra
linder. Utbildningskraven ar hégre och det finns dels juridiska, byggnadstekniska och
ckonomiska aspekter att férhalla sig till som fastighetsmaklare 1 Sverige. I sin tur leder
detta till att kunder har betydligt hogre krav pa miklarens sakkinnedom inom de olika
kunskapsomrdadena.  (Fastighetsekonomisk  analys och  fastighetsritt, 2011).
Fastighetsoverlitelser sker dock pa olika sitt och med olika aktorer inblandade 1 Europas
linder. Fastighetséverlatelser kan delas in i fyra olika kategorier i EU:s medlemsstater.
Den latinsk-tyska notariemodellen, dir notarius publicus spelar en central roll, den delvis
avreglerade nederlandska notariemodellen, solictormodellen som férekommer pa de brittiska 6arna
och dir overlatelser genomférs av advokater, samt den nordiska modellen med ett reglerat
fastighetsmiklaryrke. Detta innebdr i sin tur att miklarens skyldigheter dr reglerade pa
annorlunda sitt i olika delar av Europa (Jingryd, 2012). Enligt 3 § 1 meningen
fastighetsmiklarlagen, ar svenska fastighetsmiklarlagen tillimplig pa
tormedlingsuppdraget, oavsett om fastigheten ér belidgen i1 Sverige eller i ett annat land
om en wvdsentlig del av maklarens uppdrag utfoérs i Sverige. Undantaget fran denna
bestimmelse gbrs enligt andra meningen 1 de fall dar lagen (1998:617) o tillamplig lag for
avtalsforpliktelser eller Rom I-forordningen skulle utpeka ett annat lands rittsordning som
tillimplig pa avtalsférhillandet. Regeln fungerar som en internationell privatrittslig
kollisionsregel (lagvalsrege)) (Melin, 2012).

Lindqvist avhandling framhiver vikten av att studera hur transaktionskostnader
kan se ut i olika linder for att 6ka kunskapen om hur transaktionsprocessen i landet ser
ut. Transaktionskostnad ér en kostnad som uppstar da en vara eller tjanst overfors fran
en aktor till en annan (Lindqvist, 2006). For att vilstandet i en ekonomi ska bli sa hogt
som moijligt giller att utbytena skall ske med sa sma friktioner som mdijligt. For att bl.a.
foretagen skall kunna fatta korrekta och rationella beslut maste de ha tillgang till god
information om kostnaderna fér och konsekvenserna av sina respektive val d.v.s.
transaktionskostnaderna. Ju hogre transaktionskostnaderna dr desto mindre effektivt
sker utbytet. Det dr dérfor viktigt att se till att dessa halls nere och att informationen ér

god samt att utbytena pa marknaden fungerar smidigt (Eklund, 2013).
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1.3. Problematisering

De flesta nimnda teorier har vuxit fram da tillverkningssektorn dominerade. Davidsson
& Lundkvist (2006), Hamilton & Tenne (2006) och Lof (2010) har i sina uppsatser delvis
anvint sig utav dessa teorier just for att studera hur vil applicerbara dessa dr i
verkligheten pé just tillverkningsforetag. Det finns dock betydligt mindre forskning
inom tjansteindustrin. Som nimnt har Ramasamy & Yeung (2010) gjort studier for att
undersdka om Dunnings teori dr applicerbar pa servicesektorn som helhet, ddremot har
ingen branschspecifik undersékning gjorts. Kolstad & Villanger (2008) har férsok att
dela upp tjdnstesektorn 1 olika sektorer fr att komma fram till en slutsats. I uppsatserna
papekas dock att resultatet hade kunnat vara annorlunda om undersékningen gjordes pa
en viss specifik bransch. Siledes finns inte nagon tidigare forskning som férklarar
svenska miklarforetags internationalisering, dven fast detta fenomen dr allt mer
torekommande under det senaste decenniet.

Miklarbranschen 1 Sverige priglas idag av en vildigt hég konkurrens. Min
erfarenhet av branschen ar att stora marknadsandelar inte enbart dr ett vinnande koncept
tor maklarforetagen utan snarare ett koncept for att Gverhuvudtaget Gverleva. Bland
annat ser vi att det ar vildigt svart for sma nyetablerade fOretag att sla sig in och att vi
istallet allt oftare ser franchiseutrullning. Vi tenderar dock idag dven se svenska
miklarféretag som viljer att ge sig ut pa den internationella marknaden och 4gna sig at
tormedling utomlands och etablera sig dir. Det dr tva fenomen som kan tyckas strida
mot varandra. A ena sidan krivs en strategi som gor att foretaget tar storre
marknadsandelar pa den inhemska marknaden medan a andra sidan att foretagets fokus
trots det allt oftare flyttas utomlands. Problematiken som alltsa uppstar dr varfor vi ser
att svenska miklarféretag ger sig ut pa den utlindska marknaden trots vikten av att
dominera pa den inhemska bostadsmarknaden. Ser vi denna tendens darfor att foretaget
ser sig vara kapabla att nd ut pa nya marknader och uppbira fordelarna som dessa
erbjuder? Ar anledningen att utbjuda sina kunder en ny tjinst och anses innovativt och
unikt? Ar det s att det faktiskt ir kunderna som tvingar foretaget ut pa nya utlindska
marknader? Ifall det dr en blandning av dessa forhallanden eller helt andra aspekter ar
nédgot vi hittills inte vet. Vi kan dven skada att miklarforetagen tenderar att etablera sig i
vissa linder framf6r andra - exempelvis dr Spanien ett saidant populirt land - men vi kan
inte forklara varfor. Etableringssittet skiljer sig dven at. Vi ser de miklarforetag som ar
etablerade med egna lokaler men dven de som endast ”6ppnar upp hemnet” for

utlindska maklarforetag d.v.s. anvisar spekulanter till dessa och pa det sittet skapar ett

12



samarbete. Varfor vi ser dessa atskillnader dr dnnu oklart. Dessutom vet vi inte heller
vad som krivs av maiklarféretagen fOr att ens ta steget ut pa den internationella
marknaden. Onekligen finns alltsd en kunskapsbrist kring varfér svenska miklarféretag
viljer att etablera sig internationellt, hur de tinker och vilka krav som stills pa foretagen

vid en utlandsetablering.

1.4. Syfte

Syftet med uppsatsen blir att ta reda pa varfor svenska miklarforetag viljer att formedla
bostidder utomlands. Utover detta skall studien utreda vilka férutsittningar ett svenskt
miklarféretag maste ha for att ta steget ut pa den internationella marknaden och
formedla bostider dir. Studien skall dven forklara varfor etablering sker i vissa linder

framfoér andra och etableringssittet skall motiveras.

1.5. Fragestillning

For att besvara syftet har jag dels valt att utforma en huvudfriga som dven kompletteras

av fem delfragor.

Huvndfraga:

* Varf6r svenska miklarforetag viljer att formedla utomlands och inte halla sig till

den svenska bostadsmarknaden?
Delfragor.

* Vika f6r- och nackdelar ser de undersokta maklarféretagen med
utlandsférmedling?

* Vilka férméagor anser de undersokta maklarforetaget maste finnas for att
internationalisera?

* Varfor viljer de undersokta miklarféretagen férmedling i vissa linder framfor
andra?

* Hur konkurrerar de undersékta miklarféretagen med de lokala méklarféretagen i
landet?

* Hur har de undersokta maklarforetagen valt att etablera sig och varfor?
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1.6. Avgrinsning

Eftersom Fastighetsvetenskap dr ett tvirvetenskapligt amne har den olika infallsvinklar.
Undersokningen kommer att géras pa svenska miklarféretag som édr verksamma i
fastighetsbranschen och dirmed kan anledningarna till internationalisering vara av olika
karaktir och omfattas av olika vetenskapsomraden. Unders6kningen kan med andra ord
visa att det dr massvis med olika faktorer som péaverkar foretagens beslut. Uppsatsen
kommer resultera 1 att identifiera dessa och ge en vigledning men det kommer inte att
goras en mer djupgiende analys av varje faktor som visar sig paverka. Med andra ord
kommer inte landets rittsystem, politik, kultur etc. studeras mer djupgiende eller
kontrolleras utan enbart framforas utifrin informationen som uppkommer utifran
datainsamlingen. Forskningen gors ur féretagens synvinkel och dirmed kommer diverse
undersokningar utga fran utbudssida och inte ur kundernas perspektiv. Det som frimst
kommer att studeras dr perspektivet kring smahusfastigheter och inte kommersiella
fastigheter. Denna avgrinsning gors inte dirfor att en mer djupgiende undersokning
saknar relevans utan enbart dirfor att tidsbegrinsningen inte tilliter mer omfattande och

djupgaende studier. Detta dr ndgot som istillet aterlimnas till vidare undersékning.
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2. Metod

2.1. Ansats

Det finns tre olika ansatser nar det kommer till att anvinda sig av metod for att besvara
sitt syfte och komma fram till en slutsats. Dels den induktiva ansatsen som innebir att
forskningen startar 1 verkligheten och forséker uppticka monster som forsoks
sammanfattas i modeller och teorier. Den deduktiva ansatsen innebir att forskningen
utgér fran teorier och forsoker sedan préva dessa pa verkligheten. Den sista ansatsen ar
den abduktiva dir nivaforandringarna sker fram och tillbaka mellan de tva andra
ansatserna (Bjoérklund & Paulsson, 2003).

Eftersom min fragestillning kretsar kring méklarforetag fanns det ingen teori som
kunde tinkas vara direkt applicerbar pa dessa eftersom de tidigare teorier dr utformade
pé tillverkningssektorn eller pé tjdnstesektorn som helhet. Det naturliga blev ddrmed att
jag anvint mig av en induktiv ansats fOr att utgd fran verkligheten i miklarbranschen och

sedan forsoka forklara detta med hjilp av teorier.

2.2. Kvantitativ och kvalitativ metod

Den kvantitativa metoden ir ute efter att pavisa och uppticka storskaliga trender medan
kvalitativa metoden studerar mer begrinsade aspekter i den sociala verkligheten (Bryman,
2011). Kvalitativ forskning anvinds da malet dr att skapa en djupare forstielse for ett
specifikt amne, en specifik hindelse eller situation. Mojligheterna till generalisering ér
dock mycket mindre 1 jimférelse med de kvantitativa studierna (Bjérklund & Paulsson,
2003). I den kvalitativa forskningen antas teori vara en foljd av undersokningen, i stillet
tor att vara dess utgangspunkt. Med andra ord ir teorin nigot som uppkommer ur
datainsamlingen vid den kvalitativa metoden. Den kvantitativa metoden diremot
fokuserar pa att préva en viss teori pa verkligheten. Med andra ord finns det en klar
koppling mellan den kvalitativa metoden och den induktiva ansatsen och den
kvantitativa metoden till den deduktiva ansatsen. Det som gbrs innan datainsamlingen
vid kvalitativ forskning dr en zeorigenerering istillet for en feoriprovning (Bryman, 2011).
Blumer framhiver anvindandet av semsitiva begrepp genom att skapa en generell

referensram och vigledning nir det giller att ta sig an empiriska studier. Att forsoka
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mita de teorier som finns och anvinds tillhér som huvudregel som ovan nimnt den
kvantitativa forskningen och detta omojliggér enligt Blumer att se pa den sociala
verkligheten ur intervjupersonens perspektiv och dennes 6gon (Blumer, 1954). I den
kvantitativa metoden dr det forskaren som styr datainsamlingen och det dr dennes
intressen och fokus som styr insamlingen medan i kvalitativa studier utgar forskaren fran
deltagarens uppfattning och synvinkel. Kvantitativa forskningens karaktir ir mera
distanserad 4n den kvalitativa som utgar frin en storre ndrhet till
undersokningspersonerna och de processer de ir involverade i. Denna nirhet kan i sin
tur leda till att forskaren far en bittre bild av verkligheten men diremot kan riskera att
innehalla egna subjektiva tolkningar som i sin tur paverkar ens analys av data.
Kvantitativa metoden underlttar siledes att halla sig objektiv. Det finns dven de
forskare som menar att kvalitativ forskning startar pa ett alldeles for 6ppet sett som kan
leda till att fragestillningen egentligen inte besvaras fullt ut (Bryman, 2011). Det ir
frimst studiens syfte som avgor ifall forskningen skall vara kvantitativ eller kvalitativ
(Bjorklund & Paulsson, 2003).

Metoden jag anvint mig av dr en kvalitativ metod som bygger pa en fallstudie pa
miklarbranschen. Detta val har gjort eftersom min fragestillning férutsitter att jag gar in
pa djupet och studera de processer och tankesitt som lett fram till maklarféretagens
utlandsetablering och foérklarar zarfor detta sker. Jag dr siledes inte i fOrsta hand
intresserad av en generalisering till andra verksambheter. Istillet vill jag pa djupet studera
sjalva resonemanget kring processen i just denna specifika bransch. Vilket inte pa ett lika
bra sitt hade kunnat uppnas med en kvantitativ metod da denna inte innefattar den
nirhet som krivs for att se processen ur féretagens egna 6gon samt da jag hade riskerat

att styra svaret dit jag vill med mina isolerade teorier.

2.3. Datainsamling

Nir det kommer till kvalitativa metoder dr delfagande observation eller kvalitativa intervjuer de
frimsta verktygen. De kvalitativa intervjuerna bestir i sin tur av ostrukturerade eller
semistrukturerade interyiuer. Det finns de forskare som menar att deltagande observationer
ger en bittre inblick av deltagarnas syn eftersom datainsamlingen gors under en lingre
vistelse och att forskaren far betydligt nirmre kontakt med deltagarna da denne méter

dem i deras naturliga omgivning. Férdelarna med deltagande observation ér att de kan
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framhiva beteenden som deltagarna tar for givet och dessa kan uppmirksammas trots
allt, medan de riskerar att inte lyftas fram vid intervjuer. Det kan dven vara si att
deltagaren drar sig fran att beritta vissa saker dd intervjuer utfors. Bryman menar dock
pé att personer dven kan forsoka att dolja saker da forskaren delaktigt studerar dem och
dessutom finns risken att bli en del av omgivningen och inte ligga marke till saker lika
bra efter ett tag. Deltagande observationer dr dock inte limpade for alla sorters
fragestillningar. Ibland kan med andra ord fragestillning besvaras bittre med kvalitativa
intervjuer. Det kan vara da uppgiften dr att forsoka analysera processer som redan
intriffat och ddrmed inte gar att delta 1. I sadana fall blir alternativet att forlita sig pa
intervjuer. Fordelen med kvalitativa intervjuer ar att det gar att bittre rikta fokus kring
fragestillningen genom intervjuer dn vid deltagande observationer da det gar att styra
torloppet av datainsamlingen (Bryman, 2011).

Jag har anvint mig av kvalitativa intervjuer eftersom jag dels studerar en process
som redan har intriffat och dirmed kunde jag inte delta och observera nigot som redan
skett. Dessutom bygger mitt val pa att jag ville rikta mer fokus kring den friagestillningen
jag har utformat, men dven eftersom kvalitativa intervjuer dr mindre tidskrivande och
mindre kostsamma vilket gynnade mig da jag hade begrinsat med tid och ekonomiska
resurser (ibid).

Nir det kommer till valet av intervjuer valde jag semi-strukturerade intervjuer
framfér ostrukturerade intervjuer. Bade intervjutyperna dr i grunden flexibla och ir
djupa. I ingen av intervjumetoderna foljer forskaren ett strikt schema for intervjun. Vid
semi-strukturerade intervjuer foljer intervjuaren dock nidgon form av manus eller skrift
som dven kallas f6r intervugnide. Intervjuguidens flexibilitet gar inte ut pé att intervjun ar
strukturerad med 6ppna fragor utan istillet att det tillats att dndra ordningsféljden, f6lja
upp ett svar om det beh6vs klargdra oklarheter och motsigelse 1 svaren. Motiveringen
till detta har varit att det dr enklare att angripa en specifik fragestillning genom att vilja
en semi-strukturerad intervju. Dessutom dr denna intervjumetod fordelaktig om tanken
ar att intervjua flera personer eftersom spridningen av datainsamlingen minskar och pa

det sattet gar det att analysera svaren littare (ibid).
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2.4. Urval

I kvalitativ forskning viljer forskaren ofta sitt urval genom bekvimlighet- eller
tillfallighetsurval. Detta innebir dock en svarighet att forklara varfor forskaren gjort ett visst
val. Det malinriktade urvalet ir dock betydligt enklare att motivera. Detta innebir att
forskaren forsoker skapa Overrensstimmelse mellan forskningsfragorna och sitt urval.
Forskaren gér med andra ord sitt urval utifran en 6nskan om att intervjua personer som
ir relevanta for sina forskningsfragor (Bryman, 2011). Rapestad framhiver ocksa detta
sorts urval och menar pa att urvalet bor goras utifran fragestillningen och anpassas till
personer som har vissa attityder, asikter, kunskap eller erfarenheter. Detta gors enklast
genom att pa ett tidigt stadium ha informella samtal med tinkbara personer for att fa
reda pda om de dr potentiella intervjudeltagare. Forskaren forsoker alltsa 1 fortid ta reda
pa vem som kan svara pa vad. For att dastadkomma detta kan hjilp behovas av viktiga
informanter, t.ex. chefer, ledare nir det giller att fa tag i de personer som behéver
intervjuas. Dessa informanter har en 6verblick som forskaren inte har fér att bedoma

vilka tinkbara kandidater som finns (Rapestad, 1999).

2.5. Validitet, reliabilitet och objektivitet

Det finns tre matt som mater trovardighet i arbetet. [aliditet visar i vilken utstrickning
forskaren verkligen miter det han avser att mita. Relabilitet ir graden av tillforlitlighet 1
mitinstrumentet d.v.s. 1 vilken utstrackning forskaren far samma virde om han upprepar
undersokningen. Objektivitet visar pa i vilken utstrickning virderingar paverkat studien
(Bjorklund & Paulsson, 2003). Aven om vissa forskare menar att dessa mitt inte it
anvindbara vid kvalitativa metoder framgar det dock att de alternativa matt som
toreslagit, som Zillforlitlighet (som innefattar frovirdighet, overforbarbet, palitlighet och mijlighet
att styrka och fkonfirmera) samt dkthet, anda dr vildigt lika de tidigare. For att mita
trovirdigheten i kvalitativ forskning ska det ga att jimféra den bild forskaren tolkat med
deltagarna uppfattning om verkligheten for att bekrifta att forskaren verkligen uppfattat
denna pa ritt sitt. Detta gérs genom respondentvalidering eller triangulering (Bryman, 2011).
Den kvalitativa forskningen dr mindre mojlig att generalisera eftersom denna forskning
inbegriper djup och inte bredd. Fér den kvalitativa forskaren dr det enligt Geertz dérfor

viktigt att gora sa kallade “#hick descriptions” det vill sdga fylliga och tita beskrivningar av
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den forskning som gjorts for att forse andra personer med information sa att de sjilva
kan avgora hur pass Overforbart resultatet dr till en annan miljé (Geertz, 1973).
Palitligheten 1 arbetet i sin tur kan endast avgoras om det finns tydlighet redogérelse for
alla faser 1 ens forskningsprocess som problemformulering, urval, intervjuutskrifter,
beslut rorande analys av data etc. Detta 1 sin tur underlittar f6r granskaren att folja de
olika momenten och ta stillning till om de ir korrekt utférda. Forskaren ska dven pa ett
tydligt sitt kunna konfirmera och styrka att han agerat utan egna personliga virderingar

vid redogorelsen av sitt resultat (Bryman, 2011).

2.6. Praktiskt tillvigagangssitt

Jag har under Bokorridoren valt ut maklarféretag som dgnar sig at utlandsférmedling och
talat med foretridande personer fran dessa for att fa reda pa vilka personer som ir
limpliga kandidater till min datainsamling. Bokorridoren dr en arlig missa pa Malméo
Hogskola f6r studenter inom fastighetsbranschen som 1 ar genomférdes 12 mars. Pa
missan finns det dr samlad expertis inom miklarbranschen, da flera svenska
miklarféretag deltar, vilket medfort att jag erhallit en bred urvalsmojlighet. Utifran de
sex kandidater jag tog fram efter samtal med maklarféretagen har jag intervjuat en
relevant person ur tre miklarforetag, varav en intervju gjordes via telefon. Samtliga
toretag och intervjupersoner halls anonyma i uppsatsen. I stillet bendmns dessa som
Foretag A-, B- och C. Féretag A och B tillhér de marknadsledande féretag 1 Sverige medan
Foretag C dr en av de marknadsledande aktérerna 1 sydvistra Skane. Naturligtvis ar jag
inforstadd vid att genom den djupgiaende information som ges om foretagen 1 uppsatsen
ar det fullt mojligt att ta reda pa vilka dessa dr. Denna djupgiende beskrivning har
ddremot ett bakomliggande syfte vilket ar att vissa att det ar stora aktorer pa marknaden
vars svar dr palitliga och dirmed Gkar trovirdigheten 1 mitt resultat. De resterande tre
foretagen intervjuades inte enbart pa grund av avslag alternativt utebliven respons. Detta
medfor naturligtvis att fler svar hade kunnat framkomma om dessa foretag dven
studerats. Da resultatet av de genomforda intervjuerna i stor skala framhiver liknande
resultat anser jag att syftet dr besvarat pa ett tillrickligt sitt och problemet kring
kunskapsbristen inom dmnet édr eliminerat. De svar som skiljt sig at mellan fOretagen
papekas i analysen och framhalls med forsiktighet. Aven de faktum att jag anvint mig av

kvalitativ metod och utgitt fran intervjupersonernas synvinkel kan leda till att vissa
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eventuella svarsmoijligheter bortfallit och som hade kunnat lyftas fram om en kvantitativ
metod anvints som styrt intervjun mer med férutbestimda frigor. Diremot bor det
anses att de som intervjupersonerna inte tagit upp saknat relevans for dessa. Intervjuerna
gjordes 4 april kL. 10.00 med Foretag A (telefoninterviju), 75 april k7. 15.30 med Foretag B
(kontorsinterviju) samt 22 april £l 15.30 med Foretag C (kontorsintervju). Samtliga
intervjuer varade runt 30 minuter.

Datainsamlingen har skett genom semi-strukturerade intervjuer som tidigare
nimnt. For att fa fram detta material har jag att anvinda mig av pa férhand bestimda
fragestillningar som baseras pa den teorigenerering jag gjort utifran tidigare studier och
som hittas 1 /tteraturiversikten och som 1 sin tur mynnat ut i en intervjuguide vilken
aterfinns i Bzlagan. Dessutom har utdrag ur miklarféretagens hemsidor gjorts infor varje
intervju for att klargéra eventuella oklarheter och fa ut si mycket information som
mojligt ur intervjuerna. Jag har varit noga med att lata deltagarna fora fram deras asikter
varfor fragorna 1 intervjuguiden har anpassats efter deltagarna samt intervjuns
fortlépande. Frigorna har dirmed stillts i olika ordning och haft olika utformning samt
eventuellt kompletterats med uppfoljningsfragor. I vissa fall har dven vissa fragor helt
utelimnats av den anledningen att information inhdmtats innan fragan stillts av
deltagarna sjilva eller genom informationen pa hemsidorna. All inhdmtad data bandades,
transkriberades och skickades ut till deltagarna for att eventuellt korrigeras. Den
visentliga informationen ur vardera intervjuerna har sammanfattats och aterfinns i
Empirin for att liasaren skall bilda sig en egen uppfattning av svaren som framkommit.
Dirpa har all data sammanstillts, tolkats och analyserats 1 syfte att forklara de svenska
miklarféretagens utlandsetablering utifran tidigare teorier, vilket aterfinns i S/utsatsen.

Det jag har gjort f6r att underlitta tillforlitligheten i mitt arbete dr att jag tydligt
angett enskilda méklarféretags svar ur den insamlade data. Dirpa har analysen gjorts
med tydliga redogérelser och med forsiktighet kring de svar som inte varigt enade, varpa
jag kommit fram till min slutsats Jag har dven stimt av slutsatsen med deltagarna innan
jag publicerat denna. Detta har dven pévisat att forskningen ir gjord pa ett objektivt satt
och att det inte finns skillnader i mina tolkningar och deltagarnas syn vilket dven
torsikrar att jag inte latit personliga virderingar styra resultatet. Det bor papekas att
forskningen dr anpassad for maklarforetag 1 Sverige. Lasarna ska med andra ord sjilva
bedéma om studien dr applicerbar pa andra miljéer och om det tillvigagangssitt jag

anvint mig av kan appliceras pa andra liknande studier med samma mitinstrument.
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3. Teoretiskt ramverk

3.1. Traditionella internationaliseringsteorier

Utlandsinvesteringar bestar dels av direktinvesteringar (FDI) som innebir att tillgaingar
forvirvas 1 ett annat land med intentionen att dven férvalta dem, vilket involverar
mycket mer 4n bara O&verforing av kapital. Saker som teknologisk expertis,
marknadsforing och ledarskapsfirdigheter dr enbart en del av de kunskaper som behévs
(Tiwari & White, 2010). Den andra typen av utlandsinvesteringar ar portfoljinvesteringar dir
kontroll och kunskap inte dr lika visentliga (Bagelius, 2003; Tiwari & White, 2010).
Portfoljinvesteringar kommer dirfér inte att omfattas av mitt teoretiska ramverk men
trots det skall det beaktas att de finns.

Det finns en del teorier kring internationalisering men det ar viktigt att komma
thag att dessa kompletterar varandra snarare dn utesluter varandra (Bagelius, 2003).
Teorier for direktinvesteringar bygger pa att inhemska féretag har battre lokalkinnedom och
information dn vad de utlindska foretagen har. I kompensation och for att uppna
konkurrensférdel maste de utlindska féretagen ha en unik konkurrensférdel som de
inhemska foretagen saknar. Det kan handla om stor efterfragan pa féretagets produkter
men dven en unik kunskap inom foretaget eller helt enkelt patent (Hymer, 1970).
Internaliseringsteorin bygger pa transaktionskostandsteorin. Foretaget viljer den dgarform i
utlandet som dr mest fordelaktigt utifrdn transaktionskostnaderna. Betydelsen for
organisationens avvigning mellan avkastning och risk samt graden av kontrollbehov
avgor dirmed dgarform. Aven risken for fiee-riders kan avgoéra dgarform (Buckley &
Casson, 1976; Anderson & Gatignon, 1986). Enligt Coase (1960) leder strivan efter
effektivitet i ekonomin till tendensen att vilja en sidan organisatorisk form som ir den
mest ekonomiska d.v.s. med ldgsta transaktionskostnader, givet att inga andra kostnader
péaverkas. Milgrom & Roberts menar pa att deltagarna 1 en transaktion dr manniskor och
att det dr deras behov och intressen som dr avgérande for att férsta organisationer.
Minniskor efterstrivar att uppna effektivitet pa basta méjliga sitt av sina resurser och i
grund och botten dr det denna efterstrivan som avgor organisationens struktur, funktion
och uppdelning (Milgom & Roberts, 1992).

Dunnings eklektiska paradigm som bestar av OLI-modellen har utvecklats utifran flera
olika teorier kring internationalisering och utgdér dirfér en tvirvetenskaplig teori

(Dunning,  1988).  Eftersom  Dunnings  teori  inkluderar = de  tidigare
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internationaliseringsteorierna viljer jag att utforligt redogbra for denna istillet for

redogorelse av varje enstaka internationaliseringsteori separat.

3.1.1. Dunnings Eklektiska paradigm — OLI-modellen

De tidigare teorierna kunde inte pa ett fullgott sitt forklara framkomsten av
multinationella- (MNE) och transnationella féretagen (TNC). Tidigare handelsteorierna
kan forklara kapitalfloden mellan linder men begrinsar forklaringen av varfor féretag
viljer att etablera sig i utlandet. Aven /lokaliseringsteorier ir begrinsade och kan inte
torklara detta fenomen eftersom de enbart ar knutna till att forklara verksamheters lige
och bedéma de geografiska forutsittningarna. (Dunning, 1973). Dunnings eklektiska
paradigm bestiende av OLI-modellen som ir en sammanslagning av flera olika teorier
har lyckats forklara varfér vi idag ser allt fler direkta utlandsinvesteringar hos foéretag
(Dunning, 1988; Tiwari & White, 2010). OLI-modellen bestar av tre komponenter:
Foretagsspecifika fordelar (Organizational advantages), Lokaliseringstordelar (Localizational
adpantages) och Internaliseringstérdelar (Infernalization advanteges), som alla maste vara
uppfyllda for att ett foretag skall gora en direktinvestering i utlandet (Dunning, 1988). Pa
ett enklare sitt kan man forklara komponenterna som vewz, var och hur (Ramasamy &

Yeung, 2010).

*  Organizational advantages (vem): Foretaget maste ha foérdelar 1 dgandet pa den
inhemska marknaden som dr unika fér fOretaget och dessa miéste ga att
implementera pa den utlindska marknaden for att skapa konkurrensférdel och
kompensera pafrestningar att investera i utlandet. FOretaget kan dra nytta av
skalférdelar, differentierade produkter, speciell teknologi, patent, varumairke.
Aven ogripbara resurser som know-how och tyst kunskap, foretagsledning,
entreprendregenskaper, multinationella erfarenheter dr viktiga. Ju starkare dessa
tordelar dr desto littare har fOretaget att skapa konkurrensfordel dven pa den
internationella marknaden (Dunning, 1988).

*  Localizational advantages (var): Lokaliseringsfordelarna beror pa linders olikheter.
Marknadsstorleken kan vara storre 1 landet dir man viljer att etablera sig i.
Faktorer som 6kad efterfrigan och képkraft pa marknaden men dven ekonomisk
tillvixt och tillvixtpotential dr viktiga att ta hdnsyn till. Landet man viljer att

etablera sig i kan dven erbjuda kostnadsfordelar. Det kan vara ligre
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tillverkningskostnader och 16nekostnader eller mer limplig personal och bra
infrastruktur i landet. Aven tillging till knappa resurser som specifika
naturresurser eller ravaror beaktas. Faktorer som rinteldget, investeringsrisk,
institutionernas kvalitet, politisk stabilitet och internationell 6ppenhet dr ocksa
nédvindiga att beakta (ibid).

*  Internalization advantages (hur): Nir vil de tva fordelarna finns maste det dven
finnas internaliseringsfordelar som behandlar fragor rérande beslut om hur
utlandsetablering skall realiseras som ir en foljd av transaktionskostnaderna. Ar
det l6nsammare for foretaget att gora en direkt utlandsinvestering eller utnyttja
externa parter som samarbetspartners med hinsyn till bl.a. kontrollbehov. Om
kostnaderna for export Overstiger de kostnader som skulle ha uppstatt om
toretaget istillet valde att etablera sig pa de lokala marknaderna i virdlandet,
biddar detta for att en direktinvestering dr fordelaktig, da de interna

transaktionerna genererar ligre kostnad (ibid).

Foretag som viljer att internationalisera kan ha olika syften till detta. Dunning (1988)

niamner Resurssikande-, Marknadssikande- och Effektivitetssokande syfte.

*  Resurssikande syffe: ett resursdkande foretag etablerar sig pa den utlindska
marknaden fOr att dra nytta av resurser som saknas i hemlandet. Det kan
handla om fysiska resurser sa som ravaror eller naturresurser eller humana
resurser som dven kan vara en viss typ av personal

*  Marknadssokande syfte: foretaget viljer att etablera sig utomlands eftersom de
vet att efterfragan pa deras produkter dr hog i landet. En annan orsak kan
vara att fOretaget fOljer sina leverantorer, kunder eller konkurrenter.

*  Effektivitetssikande syfte: Hir talar vi om fOretag som dr ute efter billig
arbetskraft, arbetskraft med hég kompetens for att effektivisera sitt utbud.
Vil utvecklad infrastruktur och internationell Gppenhet dr andra faktorer

som kan bidra till effektivitet
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3.1.2. Servicesektorns internationalisering

Som tidigare ndmnt har Dunnings eklektiska paradigm framkommit da
tillverkningssektorn dominerade och dirmed dr dven de flesta studier gjorda med
utgangspunkt fran densamma. Enligt World Investment Reports ar 2004 och 2005
dominerar servicesektorn utlindska direktinvesteringar. Vi kan exempelvis se att
servicesektorn 1970 utgjorde ungefir 25 % av virldens totala utlandsinvesteringar, ar
1990 6kade denna siffra till 50 % medan ar 2005 lag procentsatsen pa 60 % (Ramasamy
& Yeung, 2010).

Anledningarna till servicesektorns internationella expansion har varit manga. Vi
kan bla. nimna det faktum att servicesektorn har fatt en o6kad betydelse pa den
nationella marknaden och i takt med markandsmittnad har denna expanderat till att bli
internationell. Aven privatiseringen av allminnyttiga foretag har lett till att foretagens
incitament att gOra vinster har lett till internationalisering.  Det faktum att
tillverkningsforetagen tidigare gett sig ut pa utlindska marknader har dven varit en
bidragande orsak till att tjinsteféretagen f6ljt med 1 syfte att bistd dessa med sin service
(ibid). Inte minst har informationstekniken och kommunikationstekniken bidragit till
okad internationalisering (Castells, 2001; Ramasamy & Yeung, 2010).

Som nimndes tidigare kriver FDI mer kompetens dn att bara Gverfora kapital
som vid portféljinvesteringar (Tiwari & White, 2010). Det faktum att tjinster ar
abstrakta och svara att demonstrera med tanke pa att produktionen och konsumtionen
av tjanster inte kan skiljas fran varandra tidsmassigt gor att vissa forskare anser att
tjanstefOretagens  internationalisering  4r  betydligt ~mer  utmanande  4n
tillverkningsforetagens. Tjanster dr dessutom svara att transportera och lagra vilket leder
till ett behov av direkt utlandsinvestering och dirmed dven anpassning till omgivningen
och kulturen (Johanson et al, 2002; Ramasamy & Yeung, 2010). Det finns en del
forskare som undersékt om Dunnings teori dr applicerbara pa servicesektorn. Bade
Ramasamy & Yeung (2010) och Kolstad & Villanger (2008) utgar fran att
tjanstefOretagens foretagsspecifika- och internaliseringsférdelar dr samma som for
tillverkningsforetag, men fokuserar istillet pa att underséka om lokaliseringsférdelarna
skiljer sig at ndr det kommer till servicesektor.

Ramasamy & Yeung (2010) underséker servicesektorn som helhet och kommer

fram till att Dunnings OLI-modell ir tillimplig dven pa tjansteféretag men med den
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skillnaden att dessa prioriterar vissa lokaliseringsférdelar mer dn tillverkningsforetag och

vice versa. Studien visar foljande resultat:

* Badde servicesektorn och tillverkningssektorn ar marknadssikande med skillnaden
att tillverkningssektorn 4r mer beroende av denna faktor. Storleken av
kopkraften pa marknaden, tillvixten och tillvixtpotentialen iakttas. Foretaget
viljer alltsa att lokalisera sig dér det dr bred kundbas.

* Badde servicesektorn och tillverkningssektorn ér effektivitetssikande och man viljer
att lokalisera sig dir det finns kostnadsfordelar. Billig arbetskraft dr viktigt for
bida men vad som egentligen prioriteras ir kunnig personal som kan anpassa
toretagets dgarfordelar till den lokala marknaden. Ett hogt rintelige pa
kapitalkostnad avskricker i sin tur bade serviceféretag och tillverkningsforetag
att investera. Vil utvecklad och tillf6rlitlig infrastruktur innefattande transport av
varor, arbetskraft och information etc. paverkar dven val av etableringsland. For
serviceforetag dr denna faktor inte kritisk utan dessa ndjer sig med att
infrastrukturen 4r tillrickligt god, ddremot 4r den mjuka infrastrukturen mer
kritiskt. Till sist anses internationell 6ppenhet gynna bada sektorerna. Kapital

tenderar att floda in i lander om det finns f handelshinder.

* Forskarna anger dven strategisk férklaring till FDI. Med detta menas att fOretaget
kan vilja att gora direktinvestering 1 ett land inte for att utnyttja de
lokaliseringsférdelar som finns i landet men for att komma at nirliggande linder.
Aven att folja sina konkurrenter, undetleverantorer eller kunder for att skapa
agglomerationer dr kritiska f6r framfor allt servicesektorn. Detta av den enkla
anledningen att utlindska foretag har svart att konkurrera med de inhemska
foretagen eftersom kvaliteten pd tjanster dr svdra att avgdra innan koptillfallet
vilket tenderar till att inhemska foretag prioriteras. Genom att f6lja inhemska
aktorer uppnar foretaget en kundbas som kéinner till foretaget. Framfor allt har
studier som pavisar detta gjorts pa banker men dven liknande korrelationer har
hittats f6r reklam och juridiska tjanster. Detta dr nagot som liknar Christophers
torklaring till varfér banker gav sig ut pa internationella marknader. Den allt mer
6kade migrationen i Europa men dven minskade intrideshinder i linder har lett
till att manniskor och foretag forflyttat sig mellan linder och bidragit till att
bankerna foljt dessa (Christophers, 2013). Naturligtvis har en stor faktor till

minniskors forflyttning och foéretagens internationalisering varit EU:s framviaxt
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och regleringen kring de fyra friheterna innefattande fri rorlighet av varor,
personer, kapital och tjanster (Bernitz & Kjellgren, 2010).

* Geografisk nirhet och kulturellt avstind men dven politisk och ekonomisk risk
paverkar inte servicesektorn eller tillverkningssektorns lokaliseringsbeslut 1
speciellt hég grad. Vi talar hir om politiska forindringar i form av skatter,
avgifter, kapitalkontroller, vixelkurser etc. Det bor dock papekas att
undersokningen endast gjordes 1 linder inom OECD (Organization for Economic

Co-operation and Development) som Overlag har lag risk (Ramasamy & Yeung, 2010).

Kolstad & Villanger (2008) delar upp tjanstebranschen i fyra sektorer — finans-, affirs-,
transport- och handelssektor — och menar pa att de olika sektorerna dr intresserade av olika
lokaliseringstérdelar.  Studien genomférs genom att underséka hur utlindska
direktinvesteringar utvecklats 1 olika linder beroende av de olika lokaliseringsspecifika
fordelarna i landet. Aven de kommer fram till att investeringsrisk och politisk stabilitet
inte paverkar servicesektorns beslut av lokalisering 1 speciellt hog grad. Diremot visar
studien att institutionernas kvalitet 1 hoginkomstlinder och demokrati utvecklingslinder
ar betydligt viktigare faktorer. Gemensamt for finans-, affirs- och transportsektorn ir att
dessa dr strakt beroende av att folja sina kunder, leverantérer och konkurrenter
rorelsemonster for att skapa agglomerationer. I studien studeras inte hur kulturella
skillnader, geografisk nirhet, skillnader i valutakurser och kommunikation paverkar
utlandsinvesteringar eftersom detta varierar beroende foretagens hemmamarknad och

dirmed inte kunnat vara med som parametrar.

3.2. Dynamisk internationaliseringsteori

Uppsalaskolans Internationaliseringsteori dr en dynamisk modell som foérklarar hur
foretagens etableringsprocess ser ut (Bagelius, 2003). I fokus ligger andra linders
utvecklingsniva, utbildningsniva, affirslagstiftning, affarssprak, vardagssprak och kultur.
Forskningen utgar fran det s.k. psykiska avstindet tor att forklara var svenska foretag
etablerade sig. Ur forskningen framgick att det typiska monstret var att svenska foretag
torst etablerade sig i ndgot av de nordiska linderna och dérnist gav sig ut i linder som ér
relativt lika de nordiska linderna som exempelvis Tyskland, England, Spanien,

Frankrike. Dirnidst etablerade foretagen dven sig pa utomeuropeiska marknader.
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Forskningen genererade i en teori som forklarar att etablering fOrst gors pa psykiskt
nirbeldgna marknader och darefter allt lingre bort (Johanson et al., 2002).

I sin forskning fann dven forskarna ett annat intressant monster. Det visade sig att
foretagens internationalisering féljde ndgot som de kallade etableringskedjan. Denna
innebar att foretaget forst enbart bedriver sporadisk export till ett visst land varpa de
alltmer rér sig mot lokal tillverkning. Modellen har dock haft en del kritiker mot sig
eftersom den anses vara allt for generell. Flera féretag, speciellt stora, anses hoppa over

stegen i processen (ibid).

3.3. Monopolistisk konkurrens

En av férklaringarna till internationell produktion dr betydelsen av monopolistisk
konkurrens d.v.s. att foretagen konkurrerar genom att producera i olika linder for att
skapa konkurrensférdel (Ramasamy & Yeung, 2010). Tjinstesektorn idag priglas till
storsta del av just marknadsformen monopolistisk konkurrens. Denna marknadsform
kinnetecknas utav liga intrddeshinder men dir tjansten dr differentierad vilket leder till
att de olika foretagen dndé lyckas dominera en viss del av marknad och skapa en sorts
monopol. Konkurrensen mellan féretagen kvarstar men féretagen ir nischade genom att
ha ndgot unikt i den tjdnsten de erbjuder och genom det knyter kunden till just denna
typ av tjdnst och sitt varumairke. Foretaget efterstrivar alltsi monopol inom sin egen
nisch genom att skapa efterfragan hos kunder fOr just den egna varianten av tjansten
som kopplas till varumirket. Men detta ”monopol” utsitts dnda hela tiden av

konkurrens fran féretag i nirliggande nischer (Eklund, 2013).

3.4. Regelverket

Det bor papekas att detta inte ér en juridisk uppsats och att f6ljande avsnitt inte studeras
mera djupgiende. Diremot bor vissa viktiga forhallanden belysas kring regelverket vid
miklarféretagens internationalisering.

I ett europeiskt perspektiv tillhér Sverige den  skandinaviska  familjen £t
fastighetsoverlatelser, i1 vilken fastighetsmaklaren spelar en central roll och dir dennes

roll dr reglerad i lag (Jingryd & Segergren, 2011). Kraven for att bli verksam maklare i
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Sverige ir betydligt hardare dn i andra linder. Utbildningskraven dr hogre och det finns
dels juridiska, byggnadstekniska och ekonomiska aspekter att forhalla sig till som
fastighetsmiklare 1 Sverige. Dessutom krivs en registrering for att fa vara verksam
(Fastighetsekonomisk analys och fastighetsritt, 2011). Fastighetsoverlatelser sker dock
pa olika sitt och med olika aktorer inblandade i Europas linder. I den /atinsk-tyska
notariemodellen, utspelar notarius publicus en central roll. Detta innebidr i sin tur att
”miklarens” arbetssitt och skyldigheter 4r annorlunda i jimférelse med Sverige.
Notarien ser diremot till att képare och siljare vid bostadséverlatelser far liknande
juridisk radgivning som den som kan forvintas fas av en fastighetsmiklare i Sverige. Den
svenska fastighetsmiklaren och latinska notarien maste bade agera opartiskt. Detta
omfattar dels den znferna opartiskheten 1 relationen mellan kopare och siljare men dven
den externa gentemot tredje person. Aven rddgivningsplikten ir vildigt snarlik och
kontrollplikten har sina likheter men dér den svenska fastighetsmaklaren inte — i vanliga
fall - dr skyldig att bl.a. kontrollera detaljplan vilken den latinska notarien dr. Den stora
skillnaden ér alltsi snarare nir dessa forpliktelser i transaktionsprocessen intriffar.
Jingryd utformar en modell som visar pa nir den svenska fastighetsmiklaren ir
involverad i jimférelse med den latinska notarien utifran tre faser: 1) Kontakt 2) Kontrakt

3) Kontroll, vars ursprung kommer fran transaktionskostnadsteorin (Jingryd, 2012).

Figur 1: Involvering f6r den svenska fastighetsmiklaren och latinska

notarien i transaktionsprocessen.

Kontakt Kontrakt Kontroll
Svenska
Fastighetsmiklaren | Huvudfunktion Huvudfunktion Ej involverad
Latinska notarien Ej involverad Huvudfunktion | Ej huvudfunktion

Killa: Jingryd (2012)

Den svenska fastighetsmiklarlagens 3 § 1 mening utpekar dock svensk lags tillimplighet

da en vdisentlig del av uppdraget utférs i Sverige, oavsett var objektet dr beldget (SFS
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2011:666). Denna bestimmelse skall sannolikt tolkas enligt ordalydelsen, vilket skulle
innebidra att det ricker att en (av flera) visentliga delar av uppdraget utforts 1 Sverige

(Melin, 2012). Fragan behandlades i NJ.A 7991:43:

Parterna var Gverens om att svensk lag var tillimplig pd ett avtalsférhallande men dir
oenighet foéreldig om den svenska fastighetsmiklarlagen var tillimplig pd en viss
férmedlingsverksamhet med internationell anknytning. Képaren som yrkade pd skadestind
av tvd miklare hivdade att fastighetsmiklarlagen var direkt tillimplig eller i alla fall analogt
tillimplig. I sista hand anférde képaren att det i alla hindelser féreldg ett kontraktsliknande
forhallande mellan henne och de bdda miklarna. HD accepterade parternas
6verenskommelse om att tillimpa svensk ritt och tillade dessutom 7att rittsférhillandet
hade stark anknytning till Sverige” varfér det var antagligt att svensk ritt hade utgjort
avtalsbestimmelse dven om parterna inte varit 6verens om vilket lands lag som skulle

tillimpas.

Aven om rittsfallet intriffade di 1984 4rs fastighetsmiklarlag var tillimplig dir
bestimmelsen inte fanns ansig HD att det inte fanns nagra avgoérande hinder att
tillimpa lagens bestimmelser pa en fastighet beligen utomlands, eftersom kontakterna
mellan képaren och maklaren till 6verviganden del hade dgt rum i Sverige. Kirnan i
fastighetsmiklarens uppdrag enligt 1 § 2 st. fastighetsmiklarlagen 4r att anvisa
uppdragsgivaren en motpart med vilken denna skall triffa avtal. Om denna del utfors i
Sverige blir fastighetsmiklarlagen ofta tillimplig pa formedlingsuppdraget, dven om
kontraktsskrivning och liknande utfors utom riket (Melin, 2012).
Enligt forarbeten till bestimmelsen (Prop. 1994/95:14 s. 44) har framhillits att:

Tyngdpunkten i maklaruppdraget ligger i att anskaffa en for uppdragsgivaren limplig avtalspart och att det
ar huvndsakligen for det arbetet som maklaren far sin provision. Det dr med den nigingspunkt som
bestiammelsen dr utformad. Marknadsforing och de forsta kontakterna med presumtiva kipare ar sa viktiga
delar av formedlingsuppdraget att de momenten tillsammans i detta sammanhang far anses utgira en visentlig
del av formedlingsuppdraget. Lagen skall alltsi vara tillimplig pa formedlingsuppdraget i dess helbet nar en
maklare marknadsfor utlandska objekt hir och har kontakt med spekulanterna har. Detta galler oavsett
om miklaren dessutom bitrider vid kipefirbandlingar, kontraktsskrivning eller andra moment och utfor
detta arbete utanfor Sverige. Detta betyder alltsa att méklarverksambet i Sverige, dven nar den uteslutande
avser formedling av utlindska objekt, dr underkastad mdiklarlagens regler utan ndgon begransning. Utanfor
lagens tillampning faller diremot den situation dar en utlindsk mdaklare annonserar i svenska tidningar och
de presumtiva kiparna sedan dr hanvisade till att kontakta mdiklaren pa dennes hemort. Da fan det inte
anses som att en vasentlig del av formedlingsuppdraget utfors i Sverige. Om en miklare som annars

buvudsakligen bedriver sin verksambet utomlands utfor sjalva formedlingsarbetet i ett uppdrag i Sverige, blir

29



lagen alltsa tillamplig och det dven om ban har fatt uppdraget av en utlindsk kund. Anvéinder sig en sidan
mdklare i stallet av en medbjalpare i Sverige som fatt i uppdrag att utfora uppgifierna som den utlindska
mdaklaren annars sjaly skulle ba wutfort i sin egenskap som maklare, blir bedomningen en annan.
Maklarlagen blir tillamplig pa det formedlingsarbete som medpjilparen utfor. Denna mdste di vara
registrerad som fastighetsméfklare och han ansvarar gentemot sljaren och kiparen enligt miklarlagen. Aven
om en kipare tar den forsta kontakten med en miklare utomlands kan lagen bli tillamplig. Som har sagts
tidigare dr visserligen jilva formedlingsarbetet tyngdpunkt i mdaklarens uppdrag. Andra moment som ingdr i
miklarens uppdrag dar t.ex. bitrada vid kipebandlingar och kontraktsskrivning, kan dock nigora vésentliga
delar av uppdraget. Om sidana delar av uppdraget utfors i Sverige, kan lagen vara tillimplig enligt denna

bestammelse.

FMI har ansett att en utlandsbaserad miklare som annonserar i svensk media efter
presumtiva formedlingsobjekt, beldgna i Sverige, och direfter marknadsfér objekten mot
den utlindska marknaden, inte faller under fastighetsmiklarlagen (FMN 4-905-03).
Vidare tycks det vara acceptabelt att en miklare férmedlar kontakt mellan en kopare i
Sverige och en utlindsk miklare, i det fallet dr det inte en friga om férmedling i
fastighetsmiklarlagens mening (FMN 4-185-03).

Melin foérklarar att den maklare som anvisat en spekulant som huvudregel anses
ha utfért den wdisentlign delen av formedlingsuppdraget i1 samband med dubbla
provisionsansprak och bor dirfér vara provisionsberittigad (ibid). Diremot framgar det
att den tekniska utvecklingen kring marknadsféring pa Internet har medfort att
anvisningsmomentet blivit betydligt enklare och mindre resurskrivande dn tidigare (SOU
2008:6 s. 101). Melin (2012) menar dérfor pa att framtida praxis kanske kommer att ligga
storre vikt pa slutférandet av uppdraget.

Fastighetsmiklarlagens 3 § 2 mening utgdr ett undantag fran huvudregeln och
gOr bestimmelsen till en s.k. zuternationell privatriteslig kollisionsregel (Lagvalsregel) (Melin,
2012). I de fall dir lagen (1998:617) om tillimplig lag for avtalsforpliktelser eller Rom I-
forordningen skulle utpeka ett annat lands rittsordning som tillimplig, tillimpas inte svensk
fastighetsmiklarlag (SFS 2011:6606). Den forstnimnda lagen tillimpas pa avtal ingangna
mellan den 1 juli 1998 och 16 december 2009. Rom I-férordningen har, med visst
undantag, numera ersatt denna i friga om avtal ingingna den 17 december 2009 eller
senare. Med andra ord ir det endast Rom I-férordningen som ar aktuell pa nya uppdrag
(Melin, 2012).

Regelns innebord dr vildigt omfattande, men f6r att kort beskriva denna regelns
innebérd och ta fram det som dr relevant till min studie kan nidmnas att i

konsumentférhillanden kan lagen 1 det land didr konsumenten har sin vistelseort vara
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tillimplig ifall rekvisiten i Rom I-férordningens 6 artikel uppfylls. Detta kan saledes
innebira att om en dansk kund som ér privatperson kontaktar en svensk maklare
angaende ett objekt i utlandet kan dven dansk lag tinkas vara tillimplig (Jingryd &
Kjellstrém, 2013; Melin, 2012).

Pa marknaden finns det en del olika avtalskonstruktioner vilket medfér att

rittsldget priglas av en betydande osidkerhet ifall fastighetsmiklarlagen eller annat lands

lag ar tillimplig (Melin, 2012).

3.5. Transaktionskostnadsteori

Transaktionskostnad ir en kostnad som uppstar vid overférande av en produkt mellan
en aktor till en annan. Ronalds Coase som dr pionjir till teorin menade pa att den direkta
kostnaden for att inhandla varan eller tjinsten enbart dr en del av den totala kostnaden.
Det finns dven andra kostnader som anstringningar och energi som krivs for att ta reda
pé vilken produkt som foéredras samt kvaliteteten pa denna, var det gar att fa tag pa den
och till vilket pris (search and inforamtion cos?). Aven kostnader i samband med
torhandlingar och upprittande av kontrakt (bargaining cosf) men dven kostnader for att
kontrollera att de avtalade forpliktelserna f0ljs (policing and enforcements cost) omfattas av
transaktionskostnader (Coase, 1960; Williamson, 1981). Transaktionskostnadernas
storlek kan bero pa linders olikheter vad giller institutioner, rattssystem, politiska och
sociala system, utbildningsystem och landets kultur (Williamson, 1988).

Milgrom & Roberts delar in transaktionskostnader i koordinationskostnader och
motivationskostnader. Koordinationskostnader innefattar momentet att potentiella kopare
maste sammanforas med siljare. Detta omfamnar en prestation frin bade parterna, dels
fran siljaren som madste na ut med sin produkt pd ett sitt som attraherar potentiella
kopare genom marknadsundersékningar, marknadsféring, prisbildning etc. For kbparens
del inkluderar det tid som denna ligger ner fOr att s6ka efter utbudet och for att fa det
bista priset. Motivationskostnaderna dr kostnader som ér férknippade med asymmetrisk
information. Detta innebdr att parterna inte har samma information tillginglig kring
produkten for att avgora ifall transaktioner dr acceptabla f6r bada parterna. Detta kan i

sin tur leda till att avtal aldrig ingds (Milgrom & Roberts, 1992).
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4. Empiri — Resultat av intervjuer

Intervjuer har gjorts med tre stora svenska miklarféretag. Nedanstiende dr insamlad
data ur intervjuerna som dr uppdelat enligt foljande: 1) Beskrivning av foretaget, 2)
Resultat av intervjuerna (uppdelat 1 fyra omraden for att littare sdrskilja resultatet) samt

3. Sammanslagning av resultatet (for att littare kunna analysera resultatet).

4.1. Foretag A — Beskrivning av féretaget

Foretaget dr grundat ar 1966 och har idag drygt 250 kontor i Sverige med ungefir 1 400
anstillda. De édr verksamma 1 hela Sverige och har dven 9 kontor i Spanien, beligna i:
Albir/Altea, Alicante/Gran Alcant, Batcelona, Fuengirola, Gran Canaria, Mallorca,
Marbella, Netja och Torrevieja. I Sverige formedlar de ungefir 1/5 av alla
bostadsaffirer. Bolagsformen bestiar av franchise dir varje kontor har en eller flera
franchisetagare. Etableringen i Spanien bérjade 2008 da ett kontor 6ppnades. Ar 2010
bérjade expansionen ordentligt och fler kontor 6ppnades.

Intervjun genomfordes med Foretag A:s regionchef f6r Spanien den 4 april kl.

10.00. Intervjun varade ungefir 35 minuter och gjordes per telefon.

4.1.1. Resultat av intervjun

Interna forutsitiningar for utlandsetablering

Av intervjun framkommer att fOretaget drar stor nytta av sitt varumirke vid deras
etablering i Spanien. De kunder foretaget riktar sig mot ar till 80 % svenska kunder, 10
% norska kunder och 10 % kunder fran 6vriga virlden. Regionchefen viljer att motivera
denna fordelning med foljande: “17 ar svenska sialva, alla vira medarbetare talar svenska och vi
har ett starkt varumdirke i Sverige sa att det vore dumt att inte utnyttia det. De allra flesta kunder
hdmtar och bittar vi i Sverige’. Foretaget har marknadsstrategiskt valt att ga forst genom
Sverige for att numera gi mot en storre expansion mot Norge. For foretaget var det
valdigt viktigt att utnyttja nyckelpersoner som hade god grundkunskap om Spanien,

erfarenhet inom foretagande 1 Spanien samt behirskade spraket for att ta steget ut. Att
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ha personal som kinner till marknaden, affirskulturen och spraket anser regionchefen
vara vildigt viktigt. Ddremot papekas det att alla medarbetare inte behéver ha den
kunskapen nir vil etableringen skett. Kravet att finnas pa plats och didrmed kinna till
niromraden, marknaden, prisforindringar och liknande dr daremot vildigt viktigt for
samtliga medarbetare.

Regionchefen menar att fOretaget har en foérdel 1 jimforelse med spanska
miklarforetag just nir det kommer till svenska kunder. Att de dels finns pa plats leder till
att de har god kunskap om marknaden, rittsliget etc. precis som de inhemska foretagen
men de har dven ett starkt varumirke 1 Sverige som svenskarna kinner igen och kinner
sig trygga med. “V77 har ett huvudkontor i Stockholnz och har banken om ndgonting skulle ga fel, dit
kan kunden vinda sig med klagomal”. Eftersom som det dr franchisetagare dven i Spanien
liknar arbetssittet och kundbemotandet det som finns i Sverige med det tilligget att
arbetarna anpassar sig till spanska marknaden, kulturen, lagar etc.

Da utlandsetableringen i Spanien bérjade ar 2008 valde féretaget att ha ett annat
namn i Spanien som Gversattes rakt av till engelska. Av en rad skil som inte nimns i

intervjun bytte de tillbaka till det svenska namnet.

Val av land

Anledningen till varfér foretaget etablerade sig 1 Spanien var eftersom landet har storst
volym for svenskar som koper fritidsboende utomlands. Det papekades att dven andra
marknader dr attraktiva for svenskar men att de i1 jimférelse med Spanien dr marginella.
Regionchefen menar pa foljande: “Spanien har vildigt stor historia och tradition for svenskar.
Svenskarna borjade dka pa charter i Spanien for 50 ar sedan och birjade kipa bostider hér nere for
40 ar sedan. Det ar ju valdigt manga svenskar som dker hit och turistar®. Det dr alltsa kundernas
rérelsemonster som foljs vilket dr en stor anledning till valet av etableringsland.

Aven flygbolagen har en stor betydelse. Regionchefen papekar att “En annan
faktor som dr jétteviktig for oss dr ju flygbolagen. De senaste 10 aren har bade Norwegian och Ryan
Air dkat sina flighter till Spanien”. Det faktum att det dr enkelt att boka flyg och att det ér
korta flygavstand ir enligt regionchefen viktiga faktorer som svenskarna tittar pa vid val
av utlandsboende. “Det finns kanske manga orter i Italien som dr finare an i Spanien men det dr
inte samma Rommunikation fran Sverige”. Foretaget hade tidigare dven ett samarbete med en
resebyra just av denna anledning, men i och med att det numera ir vildigt enkelt att

boka resa sjilv har samarbetet upphort.
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Svenska kopare av fritidsboende 1 Spanien ir ofta inte heller beroende av att ta lan
eftersom de oftast har bra med eget kapital menar regionchefen. Detta eftersom ett
fritidsboende i Spanien ir en lyxkonsumtion och det dr medelklass och uppat som képer.
Detta innebdr att dven fast de svenska bankerna inte ger lin f6r bostadskép i Spanien
torhindras inte rorelsemonstren. Vid behov ger dven foretaget rad om spanska banker
som kunderna kan vinda sig till.

Det faktum att foretaget samarbetar med en svensk bank i dagsliget dr ocksd en
faktor som paverkade placeringen. Eftersom foretagets bank har ménga kunder i
Spanien betyder det att fOretaget dven maste hjilpa denna med sina affirer, bade in och
ut fran Spanien.

Av intervjun framgar ocksa tydligt att diverse markandsspecifika faktorer pa den
inhemska marknaden inte dr nagot som foéretaget viger in speciellt mycket. “Svenskarna
som kidper i Spanien kommer med svenska inkomster, loner och forvantningar. Med andra ord spelar
marknaden i Sverige stor betydelse pa svenskarnas kiptendenser i Spanien. Gar denna bra vagar
svenskarna kopa bostad utomlands’. Regionchefen menar pa att samma sak giller om
arbetslosheten minskar och om sysselsittningen dr hég i Sverige. Det papekas dock att
det finns enstaka kunder som tittar pa den spanska marknaden men 1 det stora hela dr
det den svenska marknaden och svenska kronan styrka som avgor. Detta dr nagot vi ser
idag déd svenskarnas bostadskop i Spanien Okar medan spanjorerna inte képer mycket
bostider menar regionchefen.

Foretaget tittar dven pa moijligheter att etablera sig 1 andra linder och det ér
samma faktorer de iakttar. Diremot pdpekar regionchefen att de inte kommer att rora
sig utanfér Europas grinser. Anledningen till detta ér att det finns vildigt stora kulturella
skillnader i jimférelse med vad svenskar kan férvinta sig vid en bostadsaffir. Aven
lagkraven skiljer sig betydligt. Regionchefen férklarar dven att foretaget vet att manga
svenskar aker till Thailand men att just kommunikationen dr betydligt mer komplicerad

vad giller flygtider vilket 1 sin tur inte ger féretaget samma markandsvolym.

Firdelar med etableringstyp

Foretaget har egna kontor och bolagsformen dr franchise vilket tillhor foretagets
franchisendt i Sverige. Regionchefen forklarar detta val med att miklarbranschen ér en

lokal bransch. Foretaget talar om att man ska finnas pa plats “fore, under och efter”

uppdraget. Detta leder dven till att féretaget har personal som kianner till marknaden,

34



kulturen, lagar etc. Enligt regionchefen har foéretaget fatt madnga forfragningar fran
inhemska féretag om samarbete som avbojts av den enkla anledningen att foretaget da
inte har nagon kontroll pa den arbetsprocess och kundbemétande som intriffar och
ddrmed finns risken att inte erbjuda en bra tjdnst.

En annan anledning till att foretaget etablerade sig lokalt dr den svenska
fastighetsmiklarlagen. De maklarna som dr verksamma i Spanien ir inte alls verksamma 1
Sverige vilket innebir att de inte omfattas av svenska miklarlagen. “17 dker aldrig pa
kundbesik i Sverige eller tar emot nagon pa foretagets kontor i Sverige eller pabirja en formedling dar”.
Det inda foretaget dgnar sig at ir ren marknadsféring i form av annonsering. Aven de
missor de har i Sverige dr att anse som marknadsforing enligt Miklarsamfundet.
Avgorande for valet om att inte ha svenskregistrerade maklare var att det 1 sadana fall
skulle finnas oklarheter kring vilket lagrum som var applicerbart. Dels den svensk
miklarlagen men dven spansk lag skulle vara tillimplig. For att underlitta f6r kunden har
man darfor valt att arbete pa ett sitt som endast omfamnas av spansk lag.

Regionchefen berittar att i Spanien avreglerades miklarmarkanden pa 90-talet
och det ir alltsa inte finns samma krav pa registrering. Méklaren har inte heller samma
lagkrav pa sig. Istillet har man valt att ha kunnigt folk runt omkring miklaren som
advokater och ansvarsforsikringar for att kunderna trots allt ska fa den trygghet de
behover. Regionchefen papekar diremot att foretaget har ett svensk kundbemdotande
som tillfredsstiller svenska képare. De har bland annat hela processen pa svenska och
alla handlingar kan 6versittas vid onskemal. Foretaget ger dven rad om vilka personer

som ir palitliga och som de kan vinda sig till under affiren.

Syfte med utlandsetablering

Eftersom fOretaget dr sa pass stort 1 Sverige medfoér en utlandsetablering inga drastiska
ckonomiska vinster om man jamfér med det antalet forséljningar som de gor i Sverige.
Men regionchefen menar pa att anledningen till utlandsetablering inte frimst dr av den
ckonomiska karaktiren. En utlandsetablering adderar istillet nagot till varumarket, som
att foretaget faktiskt kan erbjuda en lyxvara som fritidsboende i Spanien utgér och
tilltalar ett visst segment i Sverige. Regionchefen siger att ‘pa det sdttet uppfattas vi som

innovativa och att vi har ett brett tiansteutbud”.
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4.2. Foretag B — Beskrivning av féretaget

Foretaget grundades 1965 och ir ett av Sveriges dldsta och storsta privatigda bolag men
har dven flera franchisetagare f6r olika kontor. Kontorsantalet i Sverige ligger pa cirka 50
st. med sammanlagt 370 st. medarbetare. Foretaget har ett kontor i Frankrike belaget 1
Cannes och som ir ansvarigt for Franska Rivieran som 6ppnades 2006, men dven tre
kontor i Spanien beligna i Barcelona, Matbella och Torrevieja/Costa Blanca som
Oppnades 2014.

Intervjun genomférdes pa foéretagets huvudkontor i Malmé kl. 15.30 den 15

april. Intervjun gjordes med féretagets Vd och varade ungefir 25 minuter.

4.2.1. Resultat av intervjun

Interna forutsitiningar for utlandsetablering

For foretaget var det vildigt viktigt att ha kunnig personal fOr att sitta igang sin
utlandsetablering. Det faktum att maklaryrket inte édr lika reglerat i Spanien eller
Frankrike som i Sverige medfor att foretaget var i stort behov av personer som de kinde
tilltro f6r och kunde gora ett bra jobb som franchisetagare i utlandet men dven som var
ute efter ett lingsiktigt samarbete. Vid sjilva etableringen i Spanien hade féretaget
kontakt med en person som var ansvarig fOr ett annat svenskt miklarféretags
utlandsetablering och dven en person som dagligen befinner sig i Spanien och hittar ritta
franchisetagare.

Vd:n menar pa att foretaget frimst riktar sig 4t skandinaviska kunder, diremot
har det inte enbart svensktalande maklare i vare sig Spanien eller Frankrike. Detta pa
grund av den anledningen att det finns kunder fran andra linder som vill képa. Diremot
menar Vd:n pa att maklarna jobbar under samma franchise vilket medfér att deras
arbetssitt haller vildigt hog standard precis som det gor 1 Sverige, vilket i sin tur medfor
att kunder vet att det fiar god service. Foretaget erbjuder dven tilliggstjanster i form av
oversittning av alla handlingar.

Aven foretagets starka varumirke i Sverige ger dem en férdel pa bide den
spanska och franska marknaden. Foretagets Vd papekar att man ska ha stor respekt for

den spanska och franska marknaden eftersom det dr helt annat system, darfor drar
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foretaget en férdel av sitt varumirke eftersom, som Vd uttrycker det “kwnder vet att det dr
tryggt att gira affarer med oss”.

Vd:n papekar dven att han ser stora mojligheter att sld sig in och gora ett bra
jobb i dessa tva linder. Eftersom det dr sa lag niva och de ligger efter i fotografering,
broschyrer etc. gar det att lyckas genom att dra arbetstillvigagangsittet till en béttre niva,
likt Sverige. Vd:n sdger att “wed ganska enkla medel och med en hig kvalitetsstampel kan man

komma jéttelangt i bade Frankrike och Spanien”.

Val av land

Den storsta anledningen till att foretaget valde att etablera sig i Spanien och Frankrike dr
att det 4r manga svenskar som aker ner till dessa linder, speciellt till de omraden dir
toretaget dr verksamma. Det specifika med etableringen i Spanien var att det var ratt lige
att ga in just nu med tanke pa hur marknaden ser ut vilket medfor att det dr relativt
billigt att képa fritidsbostad menar Vd:n. Det faktum att etableringen 1 Frankrike
fungerade vildigt bra med de personer som var verksamma dir var dven en stor
anledning till att etableringen i Spanien blev ett faktum. Diremot var etableringen i
Frankrike mycket slumpartad enligt Vd:n som sager: “U7 fick ett slumpmidssigt erbjudande
fran en person vi kdnde till vl och han bodde dér nere och var bra kille”.

Foretagets Vd menar pa att det inte enbart dr kunderna man foljer utan dven ser
till konkurrenternas rorelsemonster. “I7 har ju sett att mdinga andra foretag gett sig ut till
Spanien och det beror nog mycket pa att marknaden dr som den dr dar nere”.

Aven det faktum att kommunikationen ir enkel till och frin dessa linder har
spelat en avgorande roll. Vd:in forklarar att folk har mojlighet att ta sig ner nagon
lingweekend 3-4 ganger om aret vilket inte sker utanfér Europa och oméjliggér samma
marknadsstorlek. Enligt Vd:n ska objekten som silj ocksa ligga maximalt 1 timme fran
flygplatsen for att det inte ska bli komplicerat att ta sig dit.

Foretaget har dven fatt forfragningar fran linder som Turkiet och Thailand, men
valt att tacka nej till dessa erbjudanden déd de inte hittat ritt personer som hade kunnat
béra upp foretagets varumirke. Istillet viljer foretaget att utvidga sin verksambhet i bland

annat Spanien och ska 6ppna ett nytt kontor under en snar framtid pa Mallorca.
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Firdelar med etableringstyp

Foretaget har egna lokaler bade 1 Frankrike och Spanien. Vd:n forklarar att risken med
att inte ha egna lokaler utan att ha inhemska samarbetspartners dr att man hittar fel
miklare och att ens eget varumirke kan bli lidande. “Képaren tror att de kiper med oss men
egentligen sa dr det inte det”. Foretaget ar alltsd etablera pd samma sitt som hir 1 Sverige med
franchisetagare som jobbar under varumirket och dir allt dr reglerat i avtal. Fordelen
med detta dr dven att fOretaget kontinuerligt finns pa plats om nagot skulle ga snett.
Vd:n menar pa att manga svenska foretag som har samarbete med en inhemsk maklare
inte kdnner till médklaren och ofta har de inte ens sitt objekten de marknadsfor i Sverige
och att det inte kdnns lika seridst.

Aven den svenska miklarlagens betydelse har avgjort att de har egna lokaler
eftersom fOretaget da inte dr verksamma i Sverige. Vd:n papekar att han inte 4r helt

insatt 1 vad regelverket siger men att fOretagets konsult tar hand om dessa delar.

Syfte med utlandsetablering

Foretagets Vd papekar tidigt under intervjun att utlandsetableringens frimsta syfte inte
ir att tjdna pengar. Den ckonomiska vinsten dr enbart en liten del av fOretagets
omsattning. Istillet vill foretaget sirskilja sig fran sina konkurrenter. Foretaget far pa det
sittet en kvalitetsstimpel genom att vara unikt och sticka ut ur mingden. Vd:n jaimfor
detta med att silja kommersiella fastigheter. Foretaget vill siklart tjina pengar pa denna

verksamhet men det frimsta syftet dr att sirskilja sig och erbjuda nagot unikt till tjinsten.

4.3. Foretag C — Beskrivning av féretaget

Foretaget grundades ar 2000 och dr verksamt 1 sydvistra Skdane. De har idag 8 kontor
med 43 medarbetare. Foretaget gb6r ungefir 900 bostadsaffirer om dret.
Utlandsetableringen bestar av ett samarbete som paborjades 2013 med ett miklarféretag
1 Spanien vid namn Marbella Estate som har tva kontor som stracker sig lingst solkusten
fran Malaga till Gibraltar.

Intervjun genomfordes den 22 april 15.30 pa foéretagets huvudkontor i Malmé.

Intervjun gjordes med foretagets grundare/Vd och varade i ungefir 20 minuter.
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4.3.1. Resultat av intervjun

Interna forutsitiningar for utlandsetablering

Eftersom foretaget arbetar med en samarbetspartner i Spanien ir det vildigt viktigt for
dem att ha tilltro till dessa. Kunskapen, etiken och moralen hos denna samarbetspartner
ir en faktor som varit vildigt viktig fOr fOretaget. Foretagets Vd berittar att det
egentligen var slumpen som avgjorde att de etablerade sig i Spanien. Det var efter att ha
gjort affirer sjilva som de mirkte att det fanns vildig mycket okunnighet och
professionalitet som hirskade bland miklarna i Spanien. Det var dven da de kom i
kontakt med en svensk jurist nere i Spanien som driver Marbella Estate som hade en helt
annan bakgrund, utbildning och kunskap.

Foretaget riktar sig enbart mot svenska kunder genom att ha 6ppnat upp hemmnet
tor deras samarbetspartner. I och med detta dr fOretaget ansvariga under svenska
fastighetsmiklarlagen da de anvisar kunder direkt till foretaget i Spanien. For att uppfylla
sin skyldighet men dven for att gora det littare for svenska kunder som képer bostider
nere i Spanien har de satt upp specifika krav for sin samarbetspartner. Det idr allt fran
forbud mot lockpriser, korrekta uppgifter i objektbeskrivningar, fotografering av
professionella fotografer vilket har medfért att deras samarbetspartner till stor del fatt
anpassa sig till de svenska kraven. Vd:n berittar dven att det finns en svensk
besiktningsman som besiktigar husen enligt svenska regler som befinner sig nere i
Spanien mycket tack vare deras forsorg. I Ovrigt dr all personal svensk och de har svensk

mentalitet och kultur forklarar Vd:n.

Val av land

Anledningen till att foretaget valde att etablera sig i Spanien var att den svenska
marknaden dr stark pa solkusten. Vd:n forklarar att det for det forsta dr valdigt solsikert
men dven vildigt enkelt att ta sig dit da flyg gar bade fran Sturup och Kastrup.

Foretaget har dven fatt forfragningar fran linder som Thailand, Turkiet, Kroatien
och Moldavien men valt att tacka nej till diverse samarbete. Anledningarna till detta dr
dels att flodena till dessa linder idag dr betydligt mindre dn till Spanien. Dessutom har
foretaget inte hittat nagra samarbetspartners som de har sa starkt fortroende for att de

vagar riskera att gora sig skyldiga till svenska fastighetsmiklarlagen forklarar Vd:n. Det
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papekas dock att de har sett 6ver méjligheten 1 Thailand, men ddr han kdnner att det inte
hade “kdnts moraliskt och etiskt ratt att hitta samarbete med nagon som faktiskt inte siljer fast
egendom pa ritt satt. Det dr inte 177”. Med detta menar Vd:n att det endast dr inhemska

personer som kan sta pa lagfarten i Thailand.

Firdelar med etableringstyp

Foretaget har ett samarbete med en fristaende byra i Spanien som égs av en svensk jurist.
Samarbetet fungerar pa det sittet att foretaget slussar kunder mellan varandra d.v.s. att
hemnet Sppnas t6r Marbella Estate och att Foretag C far en anvisningsprovision och vice
versa. Vd:n forklarar att valet av denna sorts etablering var vildigt enkelt. “1/7 hade kunnat
sdtta egna lokaler dar nere, men oavsett om vi gor det eller vi skulle valt att samarbeta sa dr vi
ansvariga enligt svenska fastighetsmdklarlagen for de affirer som kommer till stand”. Dirfor valde
foretaget att ha ett “satellitkontor” nere i Spanien hos ett foretag dir de kdnner att
dgaren med sin juridiska bakgrund och dennes sitt att arbeta ér vildigt palitlig och som
de kanner tillit till. Vd:n uttrycker detta enligt f6ljande “17 vet att de kunder vi anvisar fir vi
bra feedback tillbaka fran” och menar pa att man maste vilja samarbetspartners med
omsorg. Det dr dven betydligt enklare att géra pa det sittet dn att ha egna kontor tycker
Vd:n.

Vd:n understryker dven att foretaget guidar sina kunder innan de gor affirer med
den spanska samarbetspartnern for att upplysa om de kulturella skillnaderna i ett

frimmande land som Spanien.

Syfte med utlandsetablering

Foretagets Vd papekar att de dn sa linge inte ér sa dedikerade till Spanien, och att de ser
det som en bisyssla dn idag. Han menar pa att det frimsta syftet med denna etablering dr
tor kundnyttan och att féretaget i och med detta erbjuder ytterliga en tjanst i deras breda
spektra av tjanster. Han péapekar tydligt att det inte dr nagon direkt ekonomisk vinning

eftersom det ar f3 affarer som kommer till stand.
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4.4. Sammanstillning av insamlad data

analys och slutsats.

Figur 2: Sammanstillning av insamlat material f6r underlittande av

Interna
forutsittningar Fordelar med
for Val av land etableringstyp Syfte
utlandsetablering
- Varumirke —~>Kundens (Egna lokaler) —> Innovativt
2> Nyttja rorelsemonster —>Finnas pi plats > Brett
Foretag A nyckelpersoner - Kommunikation | = Kontroll tjansteutbud
> Lagar och kultur | > Fastighetsmaklarlagen
2> Foljer banken
- Varumirke —~>Kundernas (Egna lokaler) —>Sirskilja
- Kunnig rorelsemonster —>Finns pi plats sig
petrsonal - Kommunikation | 2 Kontroll 2> Kvalitetsst
2> Fordelaktig > Fastighetsmiklarlagen | dmpel
Foretag B marknad
2 Ritt
franchisetagare
2> Foljer
konkurrenter
“Hog dlltro  tll | >Kundernas (Samarbete) >
samarbetspartner | rérelsemonster —>Tillit till Kundnytta
Foretag C > Kommunikation | samarbetspartner > Brett
> Kultur och lagar | > Fastighetsmiklarlagen | tjansteutbud
—2>Ritt > Enklare
samarbetspartners

Killa: Forfattarens egen modell
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5. Analys

5.1. Syfte med utlandsetablering

Ur den insamlade data framgir onekligen att samtliga foretag anser att deras
utlandsetablering inte medfor ndgra storre ekonomiska vinster. Forklaringen till detta dr
att foretagens bostadsforsiljningsantal 1 utlandet dr betydligt firre 4n pa den inhemska
marknaden och didrmed utgdr en liten del av den totala omsittningen. Det faktum att
den spanska och franska miklarkaren dr betydligt ldgre utvecklad dn den svenska medfor
att ett effektivitetskande syfte dven kan uteslutas och dirmed inte stimmer Overens
med Ramasamy & Yeung (2010) undersékning. Det finns inte heller nagra direkta
indikationer pa att utlandet erbjuder resurser f6r miklarféretagen som inte aterfinns pa
den inhemska marknaden. Det faktum att Spanien och Frankrike dr vildigt solsikra
linder 4r snarare nagot som tilltalar kunderna vilket diremot i sin tur kan leda oss in pa
marknadssokande syfte och bekrifta Dunnings teori (1988). Inte i den meningen att
svenska marknaden dr mittad och att maklarfGretagen varit tvungna att ge sig ut pa nya
marknaden i syfte uppna vinster. Men diremot genom att folja sina kunder och skapa
kundnytta for dessa eftersom svenskarnas efterfrigan pd boende i solsikra omraden
exempelvis Spanien och Frankrike dr hog, vilket 6ppnar en ny marknad. Onekligen
framstar att valet av etableringsland paverkas i stor grad av kundernas rorelsemonster
vilket indikerar pa att féretaget naturligtvis dr i behov av en tillricklig markandsvolym
tor att ga runt. Ramasamy & Yeung (2010) finner i sin undersékning att just
markandssokande syfte inte dr primirt for tjdnstesektorns utlandsetablering. Detta dr
nigot som stimmer Overens med min studie da marknadsstorleken i utlandet kan sigas
vara nodvindigt men inte kritiskt.

Det primira syftet med en utlandsetablering framstar diremot vara att tillféra
nagot till varumirket och forstirka detsamma. Ramasamy & Yeung (2010) anger att
monopolistisk konkurrens dr en faktor till internationell produktion i syfte att skapa
konkurrensférdel. Med tanke pa att tjdnsteforetag och i allra hégsta grad miklarféretag
utbjuder liknande tjdnster dr det viktigt att skapa nagot unikt for sitt tjdnsteutbud for att
pa det sittet skapa sig en nisch som knyter specifika kundsegment till ett specifikt
varumirke (Eklund, 2013). Det beh6ver hir inte handla om enbart utbud av bostider
utomlands som 1 detta fall, utan dven férmedling av niringsfastigheter, samarbete med

bank, specifika bostadsportaler etc.
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Eftersom samtliga foretag har angett samma anledningar till deras syfte med
utlandsetableringen anser jag att det onekligen framgér att en utlandsetablering for
svenska miklarforetag medfér nagot unikt till tjdnsten i syfte att skapa monopolistisk
konkurrens. Det faktum att samtliga kontaktade foéretag inte deltog i studien kan
naturligtvis ha medfort att annorlunda syften inte framkommit. Jag anser didremot att det
faktum att svenska miklarféretagens utlandsverksamhet 1 dagsliget ar sa pass marginell 1
jaimforelse med deras verksamhet pa den svenska marknaden, att detta inte hade medfort
ndgra drastiska responsskillnader. Diremot kan det i framtiden visa sig att detta
pastaende bor ses 6ver och eventuellt revideras ifall svenska maklarféretag blir allt mer
etablerade pa utlindska marknader, och den idag kallade bisysslan utvecklats till en

huvudaktivitet.

5.2. Foretagsspecifika férdelar — Vad krivs for en utlandsetablering?

Resultatet ur intervjuerna kan sammanfattas i tva faktorer som foretagen anser varit
viktiga for att ta steget ut pa den internationella marknaden. Dels férklarar tva av
foretagen om att ett starkt varumirke pa den inhemska marknaden kan utnyttjas dven pa
vare sig den spanska eller franska marknaden. Dessutom dr behovet av att ha kunnig
personal och kunniga nyckelpersoner eller tilltro till samarbetspartners den andra viktiga
faktorn, som jag tillsammans fortsattningsvis véljer att kalla gunskap hos medarbetarna.
Dunnings (1988) OLI-modell bestir av bland annat Foretagsspecifika férdelar
(Organizational advantages) som forklarar vem som kan ta steget ut pa den internationella
marknaden. De pifrestningar som foretaget stoter pa den utlindska marknaden maste
alltsi pa nagot satt kompenseras med fOretagets specifika fordelar som finns inom
foretaget. Som vi ser papekar Foretag A och B att deras varumirke pa den inhemska
marknaden underlittade vid utlandsetablering. Eftersom foretagen riktar sig mestadels
till svenska kunder kan de dra nytta av sitt varumirke dven da de befinner sig i Spanien
eller Frankrike. Detta eftersom svenska kunder kidnner igen sig i det arbetssitt som
foretagen priglas av. Det faktum att foretag A valde att dndra tillbaka sitt namn till det
svenska, beror med stor sannolikhet pa just detta faktum, dven fast skalet till indringen
inte angivits under intervjun, vilket bor hallas i dtanke. Medarbetarna har helt annan
bakgrund dn den 6vriga spanska eller franska miklarkaren vilket leder till att bemdétandet
och moralen men dven fOretagets tilliggstjanster skapar en differentierad tjanst, vilket

tilltalar svenska men dven skandinaviska képare.
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Foretag C didremot har inte angett varumirket som en viktig faktor till utlandsetablering
dven fast jag uttryckligen stéllde fragan. Vd:n hidvdade istallet att det var slumpartat och
att en viktig faktor var att foretaget hittade en palitlig samarbetspartner som var en
svensk jurist med svensk utbildning, moral och allt vad detta medfér. Vd:n papekade
dven att deras samarbetspartner har fatt anpassa sig vildigt mycket efter de svenska
normerna vilket skulle betyda att dven detta samarbete har lett fram till att féretaget
erbjuder en differentierad tjinst i jimforelse med de inhemska féretagen, som pa det
sittet tilltalar svenska kopare.

En mojlig tolkning kan vara att mer lokala miklarféretag med mindre
varumirken viljer att inga samarbete istillet for att etablera sig lokalt eftersom de har
mindre kundkrets, likt féretag C. Denna tolkning borde dock inte stimma 6verens med
Foretags C svar: “L77 hade kunnat satta egna lokaler dir nere, men oavsett om vi gor det eller vi
skulle valt att samarbeta sa dr vi ansvariga enligt svenska fastighetsmafklarlagen for de affirer som
kommer till stand” vilket tyder pa valmoijligheten att etablera sig lokalt faktiskt beaktades,
men uteblev dé ett samarbete betraktades som “enklare”. En annan tolkning kan vara att
svenska maklarforetag faktiskt inte behover ha ett starkt varumirke for att ta steget ut.
Ett starkt varumarke édr sikerligen en fordel da miklarféretagen ska ge sig ut pa den
internationella marknaden men behéver sdledes kanske inte vara en kritisk faktor.
Aterigen aterkommer vi i sidana fall till foretagens syfte med utlandsetablering som inte
ar att tjdna pengar vilket innebdr att ett brett kundsegment kopplat till varumirket inte
behovs 1 forsta hand. Istillet kan en utlandsetablering i senare led stirka varumirket
som papekades tidigare. Diaremot skulle jag vaga pasta att de svenska miklarforetagens
sitt att arbete dr en kritisk faktor fOr att lyckas pa den internationella marknaden. I
Frankrike och Spanien har miklaren inte alls samma lagkrav pd sig som den svenska
miklaren har. Istillet 4r det notarien som skall agera omsorgsfullt, ge rad och utféra
kontroller vilket medfér att osikerhet f6r kunden varar dnda fram till tilltridet (Jingryd,
2012; Jingryd & Segergren 2011). Det faktum att svenska miklarverksamheten ar mer
reglerad 4n 1 6vriga Europa leder till att den svenska miklarmentaliteten och
affirskonceptet attraherar skandinaviska och speciellt svenska képare. Det framgir att
alla dokument Oversitts till svenska, maklarna tipsar om kontaktpersoner under affirens
torlopp, formedlingsprocessen innehiller inte lockpriser, falsk marknadsféring etc. Detta
ir en stor skillnad fran hur spanska och franska miklare arbetar. Med andra ord agerar
de svenska miklarféretagen pa ett sitt som minskar transaktionskostnaderna f6r kunder

pé ett tidigare stadie, dven dd processen inte utférs exakt som i Sverige. Kundernas s6k-,
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torhandlings- och kontrollkostnader minimeras (Coase, 1960; Williamson 1981) men
dven den asymmetriska informationen blir betydligt ligre (Milgrom & Roberts, 1992).

Samtliga foretag har diremot angett att de krdver en viss kunskap hos
medarbetarna for att ta sig ut pa den internationella marknaden. Tiwari & White (2010)
forklarar just att direktinvesteringar i utlandet dr mer dn bara 6verféring av kapital till
utlandet. De nidmner att bland annat ledarskapstfirdigheter, marknadsféringsskicklighet
men idven andra typer av kunskaper som essentiella. Aven Dunning (1988) beskriver att
foretaget dr 1 behov av att ha ogripbara resurser som know-how hos personalen,
foretagsledning, multinationella erfarenheter och entreprenorsegenskaper vilket utgor
toretagsspecifika férdelar. Vi kan konstatera att oavsett hur etableringen ser ut sa ar
svenska miklarféretag i behov av kunskap hos medarbetarna. Diremot krivs denna
kunskap hos olika aktorer som foretagsledning, franchisetagare eller samarbetspartners
beroende pi etableringstyp.

Vi kan alltsd se att Dunnings teori om att ett foretag maste ha foretagsspecifika
fordelar stimmer med denna undersékning. Det faktum att méklarféretagen verkar inom
tjanstebranschen och Dunnings teori dr anpassad for tillverkningssektorn gor naturligtvis
att olika faktorer innefattas av denna parameter. Vad vi dock med sdkerhet ser ir att
miklarforetag faktiskt maste ha en unik férdel pa den inhemska marknaden for att

kunna konkurrera pa en utlindsk marknad.

5.3. Lokaliseringsspecifika fordelar - Varfor viljs ett specifikt land?

Samtliga intervjuade miklarféretagen anger att de stora skilen till att vélja ett visst land
att etablera sig i dr att f6lja kundernas rérelsemonster samt att kommunikationen till och
fran landet skall vara enkel. Dunning (1988) anger lokaliseringsfoérdelar som nédviandiga
tor att en utlandsetablering skall komma till stind. Lokaliseringsférdelarna forklarar var
ett foretag viljer att etablera sig med tanke pd linders olikheter som foretaget kan dra
nytta av. Bland annat nimns att en 6kad efterfrigan pa en viss marknad kan leda till
foretagens val av land, vilket stimmer Overens med resultatet som framkommit ur
intervjuerna. Det papekas att svenskens konsumtion av fritidsboende i bla. Spanien
Skar. Aven infrastrukturen i landet kan ha en sidan positiv paverkan (ibid). Med stor
sannolikhet borde savil kommunikationen i landet som till och frin landet omfattas av

denna parameter. Utvecklingen av kommunikationsteknik och informationsteknik dr
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dven ndgot som Castells (2001) beskriver paverkar foretagens utlandsetablering. Kolstad
& Villanger (2008) undersoker i sin studie inte ifall kommunikation paverkar val av
etableringsland. Eftersom undersékningen endast gors pa etableringslinderna separat
kan didrmed inte kommunikationen tas med som en parameter. Av denna genomférda
undersokning framgar diremot tydligt att kommunikation 4r en faktor som paverkar och
stimmer 6verens med ovan nimnda teorier.

Ramasamy & Yeung (2010) men dven Kolstad & Villanger (2008) strategiska
torklaring till tjdnsteféretagens utlandsetablering dr forenlig med mitt resultat. Denna
strategiska forklaring innebir att foretag viljer att etablera sig 1 de linder dir foretagets
kunder, konkurrenter och underleverantorer rér sig. Den stora anledningen till detta ar
just pa grund av att tjdnster konsumeras samtidigt som de produceras och dirfor
tenderar de inhemska foretagen att viljas da nya fOretags tjanster inte kdnns igen. En
strategisk etablering medfor siledes att foretaget etablerar sig i ett land dér det finns gott
om inhemska aktérer som kinner igen foretaget och kvaliteten pa deras tjinster. Aven
Christophers (2013) férklarar bankernas utlandsetablering pa liknande satt, dir bankerna
toljt andra foretag i syfte att skapa kluster. Med andra ord finns det goda grunder att
pasta att maklarforetagen strategisk viljer linder att etablera sig i.

Resterande motiveringar till landsval har varit mer utspridda vilket saklart
begrinsar sikerheten i att generalisera svaret pa 6vriga miklarforetag. Risken finns att
enskilda miklarféretag beaktar olika parametrar, som vi redan kan skada genom denna
undersokning. Detta dr nagot som bor uppmirksammas men trots det bor analyseras for
att pavisa tinkbara faktorer for etableringsland.

Foretag A har angett att deras val av etableringsland anpassats till banken som de
samarbetar med eftersom dven denna har kunder i Spanien och foretaget har en
torpliktelse att hjilpa denna att f6ra kunder in och ut ur landet. Féretag B i sin tur menar
pé att valet av etablering dven beror pa konkurrenternas rorelse. Bada dessa faktorer
stimmer vil 6verens med den strategiska férklaringen som nimndes ovan. Med tanke pa
att vi ser manga svenska maklarféretag som ér etablerade 1 samma linder - med Spanien i
titen - finns det goda skil att generalisera denna sistnimnda parameter. Maklarforetagen
kan tinkas strategisk ta efter varandra vid val av etableringsland for att inte utbjuda ett
samre tjansteutbud och pa det sittet tappa kunder.

Av foretag A antyddes att den spanska marknaden var irrelevant for féretagets
etableringsbeslut och att det istillet var den svenska marknaden och svenska kronans

styrka som avgjorde. Foretag B 1 sin tur papekade att etableringen i Spanien skedde bl.a.
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tor att det var ritt lige att ga in i landet i dagslaget med tanke pa hur marknaden sag ut.
Fragan som uppstar dr om miklarforetagen faktiskt beaktar marknadssituationen som en
parameter, eftersom det kan tyckas vara tva motstridiga uppgifter. Dess egentligen
inneb6rd bor vara att svenskar tenderar att kdpa fritidsbostad utomlands si linge den
svenska marknaden dr bittre dn utlindska och svenska kronan ir stark i férhallande till
en annan valuta. Siledes paverkar forhallandet mellan den spanska och svenska
marknaden samt kronans styrka i forhallande med FEuron maiklarféretagens
etableringsval pa grund av kopkraften hos svensken. Ramasamy & Yeung (2010)
kommer i sin studie fram till att valutakursen inte paverkar tjanstesektorns etableringsval
1 speciellt hog grad. Kolstad & Villanger (2008) underséker inte 1 sin studie ifall
valutakurser paverkar val av utlandsetablering. Detta eftersom deras undersékning inte
baseras pa forhallandet mellan tva linder och dirmed dr omojlig att undersoka, likt
kommunikationen. Min undersékning visar att foérhallandet mellan valutakurser med stor
sannolikhet dr en faktor som miklarféretagen beaktar vid val av etableringsland. I det
stora hela handlar det hir om att tillfredsstilla sina kunders Okade efterfragan av
konsumtion pa fritidsbostider som uppstar da svenska marknaden likvil som kronan dr
stark och pa det sittet skapa sig en kvalitetsstimpel.

Aven fast kundernas rorelsemonster dr en tydligt avgérande faktor for
utlandsetableringsval finns det vissa begrinsningar. Vi ser idag att de flesta svenska
miklarforetag inte ger sig utanfér Europas grinser dven fast manga svenskar reser dit
exempelvis Thailand. Ur studien framgar att stora anledningen till detta dr att linder som
Spanien och Frankrike har olika kultur, lagar etc. men att dessa dnda ér betydligt mer lika
Sverige dn ett land utanfér Europa. I Thailand kan exempelvis enbart en inhemsk person
sta pa lagfarten vilket innebir att en svenskens koép 1 Thailand inte innefattar samma
rittsliga betydelse som i Sverige, Spanien eller Frankrike. Aven kommunikationen ir
betydligt mer komplicerad da det tar 13-14 timmar att resa vilket inte medfér samma
markandsvolym. Detta férhallande dr motsigelsefullt mot Ramasamy & Yeungs (2010)
studie som visar att geografiskt avstand och kulturella skillnader inte paverkar
tjanstefOretagens etableringsval. Detta resultat dr naturligtvis vildigt paverkat av det
faktum att undersokningen endast gjorts pa OECD-linder som dirmed inte skiljer sig
drastiskt 4t vad galler exempelvis kultur. Diremot liknar detta forhallningssitt tydligt
Uppsalaskolans Internationaliseringsteori. Teorin bygger pa att foretaget Okar sin
internationella etablering allteftersom de reducerar sin osikerhet genom att fa férbéttrad

information och kunskap om utlindska marknader vilket omfattar andra linders
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utvecklingsniva, utbildningsniva, affirslagstiftning, affarssprak, vardagssprak och kultur.
Forskningen visade att svenska foretag valde att etablera sig snarlika linder som naturligt
blir inom Europas grinser. Dirnist etablerade de sig utanfér Europas grinser (Johanson
et al., 2002). Det ér viktigt att papeka att det idag finns de svenska miklarféretag som har
valt att formedla bostider i Thailand och utanfér Europa. Bland annat har ett
miklarféretag som uteblivit fran undersdkningen dgnat sig at férmedling 1 Thailand.
Detta faktum ger naturligtvis brist i denna studie eftersom samtliga deltagande foretag dr
etablerade innanfoér Europas grinser. Detta innebir att problematiken med kulturella
och rittsliga skillnader utanfér Europa endast beaktas utifran ett perspektiv i studien.
Diremot ser vi och kan konstatera att de flesta svenska maklarféretag 1 dagsliget
prioriterar en etablering innanfér Europas granser.

En annan begrinsning i miklarféretagens etableringsbeslut dr det faktum att
ritta franchisetagare eller samarbetspartners maste hittas i landet. Med ritta menas hir
allt fran kunskap, moral och arbetssitt. Ur studien framgar att dven fast maklarforetagen
fatt erbjudande fran linder dir de vet att kundernas rorelsemonster ar timligen hogt,
hittas inte ritt typ av samarbete eller ritta franchisetagare och dirmed sker ingen
etablering. Aven fast parametern kunskap hos personalen som tidigare nimndes utgjorde
en foretagsspecifik faktor kan denna med andra ord dven anses som en landspecifik
faktor. Kunskapen miste alltsa finnas inom fOretaget men maste dessutom finnas
tillgdnglig pa en specifik marknad for att etableringen skall ske i detta land.

Det faktum att jag anvant mig av en kvalitativ metod kan ha inneburit att vissa
faktorer undkommit da intervjuerna baserades péa deltagarnas dsikter. En kvantitativ
metod hade inneburit en mer konkret utfragning av diverse faktorer for att préva teorier

som darmed hade kunnat leda till fler svar.

5.4. Internaliseringsfordelar — Hur viljs etableringstyp?

Uppsalaskolans internationaliseringsteori bygger dven pa att foretaget foljer nigot som
kallas etableringskedjan. Denna innebar att foretaget till en borjan enbart bedriver export
till ett visst land varpa de alltmer r6r sig mot lokal tillverkning. Denna teori har dock fatt
en del kritik eftersom flera foretag inte foljer detta monster. (Johanson et al., 2002).
Eftersom tjdnster inte gar att exportera pa samma sitt som varor borde detta betyda att

svenska miklarforetag till en borjan viljer samarbete med en lokal miklarkedja varpa de
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viljer att etablera egna lokaler. Min studie visar pa att denna teori inte stimmer in pa
miklarféretag och dirmed inte gar att generalisera till alla branscher. Tva av
miklarféretagen valde att direkt etablera sig lokalt medan ett har valt att samarbeta.
Dirfér skulle jag vilja péasta att olika miklarféretag for olika resonemang kring
etableringstyp och viger fordelar och nackdelar med dessa mot varandra som 1 sin tur

leder till ett beslut.

Egna lokaler

Savil separata internaliseringsteorier som Dunnings teori om internaliseringsfordel
torklarar hur foretag viljer att etablera sig och utgar fran transaktionskostandsteorin
(Buckley & Casson, 1976; Anderson & Gatignon, 1986; Dunning, 1988; Milgrom &
Roberts, 1992). Foretaget viljer den etableringtyp som dr mest férdelaktig utifran
transaktionskostnaderna och medfér storst effektivitet. Organisationen gor i detta fall en
avvigning mellan bland annat avkastning och risk men dven beaktar problematiken med
free-riders.

Bade foretag A och B har angett samma faktorer till deras anledning att etablera
sig lokalt och dirmed gora en direktinvestering, vilken stimmer vil 6verens med dessa
teorier. Miklarféretagen anser att miklarbranschen dr en vildigt lokal bransch vilket
torutsitter att fOretaget finns pa plats fire, under och efter” processen. Pa det sittet kan de
erbjuda sina kunder fullgod service och har full kunskap om marknaden och de objekt
de formedlar. Detta medfor att kontroll forsikras dels av ens egna affirer men dven av
arbetssittet hos personalen som forsikrar att varumairket inte skadas. Med andra ord
anser fOretagen att risken ar betydligt ligre med en lokal etablering och faran med att
anvinda sig av fel samarbetspartners undanrdjs vilket alltsa leder till att
transaktionskostnaden minimeras.

Aven den svenska fastighetsmiklarlagen ir en avgérande faktor for lokal
etablering. Foretag A och B har valt att etablera sig lokal i utlandet for att deras miklare
inte ska beh6va vara registrerade, som ir ett krav for en verksam miklare i Sverige men
inte 1 Spanien eller Frankrike (Jingryd, 2012; Jingryd & Segergren, 2011). Detta medfor
att maklarforetagen genom att enbart marknadsfora sina objekt eller arrangera missor
inte triffas av den svenska fastighetsmiklatlagen. Som framgir av Prop. 1994/95:14 s.
44 ir en utlindsk miklare som annonserar i svenska media inte underkastad svenska

miklarlagen sd linge presumtiva kopare dr hinvisade att kontakta denna pa dennes
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hemort. Om diremot denna utlindska maklare skulle fa for sig att ga steget lingre och
utfora sjilva férmedlingsuppdraget i Sverige blir svenska miklarlagen tillimplig. Svenska
miklarlagen dr inte heller tillimplig dd en utlindsk miéklare skulle annonsera i svensk
media om forsiljningsobjekt som han sedan marknadsférde mot den utlindska
marknaden (FMN 4-905-03). Med andra ord giller enbart spansk lag vid dessa
torhallanden. Det faktum dr miklarféretagen vill undvika att den svenska maiklarlagen
blir tillimplig 4r for att kunderna skall veta vilken lag som faktiskt dr tillimplig. Pa det
undviks ett juridiskt vakuum dir bade spansk och svensk lag ir tillimplig som medfor
osikerhet. Aven detta ir en bidragande faktor till att transaktionskostnaderna minimeras

tor kunderna (Coase, 1960; Williamson, 1981).

Samarbetspartners

Foretag C i sin tur menar pa att ett samarbete dr betydligt enklare 4n en
utlandsetablering. Foretagets Vd foérklarar detta med foljande: “U77 bade kunnat sdtta egna
lokaler ddr nere, men oavsett om vi gor det eller vi skulle valt att samarbeta sa ar vi ansvariga enligt
svenska fastighetsmatklarlagen for de affarer som kommer till stand”. 1 anslutning till detta
pastaende bor det ndimnas att den svenska miklarlagen inte ar tillimplig ifall féretagets
miklare enbart varit verksamma i Spanien och inte heller varit registrerade i Sverige som
torklarades ovan, vilket motsiger kommentaren. Déa fOretagets medarbetare dr
registrerade 1 Sverige och deras samarbete baseras pd en anvisning av kunder till deras
samarbetspartner som leder till att fOretaget far en anvisningsprovision blir situationen
annorlunda. Fastighetsmiklarlagens 3 § hinvisar till svensk lag da en visentlig del av
uppdraget utfors i Sverige oavsett om objektet dr belidget utomlands (SFS 2011:666) Som
Melin (2011) forklarar och som framgar av Prop. 1994/95:14 s. 44 och NJA 1991:43
skall bestimmelsen tolkas enligt ordalydelsen d.v.s. att det ricker att ex (av flera) visentlig
delar utfors i Sverige. Saledes, ifall marknadsforing av utlindska objekt och kontakt med
spekulanter d.v.s. anvisning som utgor kirnan av férmedlingsuppdraget utférs i Sverige
giller svensk maklarlag oavsett om sedan kontraktsskrivning och andra delar utfors
utanfoér landet. Diremot omfattas inte situationen da en svensk miklare enbart
tormedlar kontakter med utlindska miklare av svenska miklarlagen da det inte handlar
om en férmedling (FMN 4-185-03). Grinsen dir emellan dr dock wvildigt harfin.

Bestimmelsen ir alltsa utformad med denna utgangspunkt. Diremot papekar Melin att
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situationen vid provisionsansprak mellan tva miklare har samma utgangspunkt d.v.s. att
anvisningen viger tungt och utgor en vasentlig del vilket ger maklaren ritt till provision.
Det framgar dock att den tekniska utvecklingen kring marknadsféring pa Internet har
medfort att anvisningsmomentet blivit betydligt enklare och mindre resurskrivande an
tidigare (SOU 2008:6 s. 101). Varfér Melin papekar att framtida praxis kanske kommer
att ligoa storre vikt pa slutférandet av uppdraget. Aven fast forarbeten tydligt pavisar
rittslaget idag anser jag att det i varje fall finns en maoijlighet att likande resonemang kan
toras kring utlandsférmedling.

Melin papekar édven att det finns massvis med olika konstellationer kring
utlandsférmedling vilket medfor att det finns stora oklarheter om den svenska
miklarlagen idr tillimplig eller inte. Inte minst med tanke péd lagvalsregeln i 3 § andra
mening. Detta kan férklara Vd:ns nagot oforenliga svar 1 foérhallande till praxis. Vi kan i
varje fall konstatera att Foretag C faktiskt omfattas av den svenska miklarlagen och
ddrmed dr tilliten till deras samarbetspartner essentiell for att foretaget inte ska dra pa sig
pafodljder enligt miklarlagen. Foretaget papekar att en av faktorerna till deras val att
etablera samarbete istillet for att etablera sig lokalt 4r just detta starka fortroende. Aven
hir gar det att applicera internaliseringsteorin och Dunnings internaliseringsférdel.
Foretaget anser med andra ord att ett samarbete medfor ligre transaktionskostnader i
och med att tilliten till samarbetet dr hog vilket minskar risken och méjligheten till free-

rider problem och dirmed viljs denna etableringstyp.
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6. Slutsats

Svenska miklarforetag viljer att férmedla bostider i utlandet eftersom det tillfér ndgot
unikt till varumirket och gbr att féretaget skapar monopolistisk konkurrens. Detta
medfo6r sin tur att foretaget pa den inhemska marknaden skapar sig konkurrensfordelar
mot andra svenska maiklarféretag vilket ddrmed forstirker deras position pa den
inhemska marknaden. De har ett bredare tjansteutbud och skapar sig en nischmarknad i
form av lyxkonsumtion av fritidsbostidder i utlandet som tilltalar ett visst kundsegment.
Det konstateras dven att ett markandsékande syfte dr nédvindigt men inte kritiskt vilket
innebir att foretaget trots allt dr i behov av en viss markandsvolym i form av svenska
tritidsbostadskopare.

For att ta steget ut och férmedla bostider pa den internationella marknaden
kriver foretaget en viss kunskap hos personalen. Denna kunskap innefattar allt fran
kunskap om marknaden, spraket, kulturen men dven kunskap om foretagande i utlandet.
Beroende pa etableringstyp krivs denna kunskap hos olika aktorer som féretagsledare,
franchisetagare eller samarbetspartners. Det faktum att enbart tvd av tre maklarforetag
angav att ett starkt varumirke ar viktigt vid en utlandsetablering bor tolkas som att ett
starkt varumarke inte dr kritiskt vid en utlandsetablering utan dr snarare en fordel for
miklarféretaget. Istallet dr det arbetssittet som dr kopplat till varumirket och som foljer
med den svenska miklarmentaliteten som ér kritiskt. Detta tilltalar svenska kunder som
kinner igen sig och tenderar att vilja ett svenskt miklarféretag framfor ett inhemskt da
deras personliga anstringningar vid bostadskop i ett annat land med en annan kultur
minskar drastiskt.

Skilet till varfor maklarforetagen viljer att vara verksamma i vissa linder framfor
andra beror primirt och med stor sidkerhet pa tre faktorer. Dels kundernas
rorelsemonster d.v.s. att maklarforetagen strategiskt viljer att placera sig dédr deras
kunder reser och tenderar att kopa fritidsbostider. Denna faktor kan tinkas vara
beroende av forhallandet mellan svenska marknaden och den svenska kronan i
jaimforelse med en annan marknad och dennas valuta som da dven kan tinkas utgéra en
parameter som miklarforetagen implicit beaktar. Den andra primira faktorn ar
tillgingen till enkel kommunikation fér kunderna. Aven fast dessa tva faktorer dr vildigt
avgorande dr onekligen en férutsittning och dirmed en tredje faktor, att det dven finns
tillgdng till tillf6rlitliga franchisetagare eller samarbetspartners i landet for att bira upp

varumarket. Att kulturella och rittsliga skillnader i linder kan vara avgorande ir dven en

52



tinkbar faktor da studien visar pa att miklarforetagen helst avstir frin etablering i
sadana linder. Det faktum att vi ser att de flesta foretagen idag haller sig innanfor
BEuropas grinser stirker detta pastdende. A andra sidan finns det ett fatal svenska
miklarféretag som dr etablerade utanfér Europa men som inte studerats vilket medfor
att det fortfarande finns en kunskapsbrist inom detta omrade. Aven andra motiv till val
av etableringsland har dykt upp som dock skiljt sig at mellan foretagen. Att strategisk
tolja sina konkurrenter kan vara en faktor da vi ser att allt fler miklarféretag befinner sig
pa samma omraden. De miklarféretag som har ett samarbete med exempelvis bank kan
dven tinkas anpassa sin etablering efter dennes placering for att bista.

Undersokningen har visat att olika miéklarféretag viljer att etablera sig pa olika
sitt och foljer dirmed inget etableringsmonster. Féretagen som viljer att etablera sig
lokalt pa utlindska marknader menar pa att maklarbranschen som dr en lokal bransch
forutsitter att finnas pa plats. Dessutom underlittar en direkt etablering kontrollen av
foretaget och arbetsprocessen. Aven den svenska miklarlagen betydelse i sammanhanget
har stor paverkan. Det faktum att féretagens miklare enbart dr verksamma i utlandet
och inte registrerade 1 Sverige medfér att enbart utlindsk lag ir tillimplig som 6kar den
juridiska transparensen frimst for kunder. Miklarféretagen som viljer att ha ett
samarbete med en utlindsk kedja bygger sina argument pa att det dr betydlig enklare.
Diremot krivs en hog tilltro till sina samarbetspartners eftersom de kan sjilva kan gora
sig skyldiga till svenska miklarlagen.

De svenska miklarforetagens utlandsetablering har varit ett vanligt fenomen det
senaste decenniet inom branschen. Diremot har detta imne inte varit sirskilt studerat av
forskare inom fastighetsvetenskap. Resultatet medfor alltsa att vi numera kan forklara
och begripa de svenska miklarféretagens internationalisering vilket dr viktigt for
branschens egna uppfattning, inte minst da vi ser att marknaderna idag dr mer globala.
Naturligtvis hade ett nagot annorlunda resultat kunnat uppnas ifall fler féretag deltagit,
men studien ger i varje fall en baskunskap och en utgingspunkt som kan underlitta
djupare undersokning. Den kvalitativa metoden som anvints ger studien ett djup som ir
ovanlig vid tidigare forskning inom internationalisering da dessa mestadels baserats pa
kvantitativa undersokningar. Vi kan dven konstatera att Dunnings eklektiska paradigm
som inte ofta anvinds i dessa sammanhang, kan appliceras pa miklarbranschen dven fast
det tydligt mirks att denna ér utformad for tillverkningssektorn. For att maklarforetagen
skall ta steget ut och férmedla utomlands kriver det foretagsspecifika- och lokaliserings

fordelar. Internaliseringsférdelarna i sin tur avgor sedan miklarforetagens etableringstyp.
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Bilaga - Intervjuguide

Pa vilket sitt dr ni etablerade pa den utlindska marknaden?

Varfér har ni valt den typen av etablering som ni gjort?

Varfor har ni valt det landet ni ar verksamma i?

Ar era miklare registrerade i Sverige eller i utlandet? Vad skiljer sig at kring
maklarens skyldigheter? Ex: Upplysningsplikt/Réadgivningsplikt/Medverkande
till kontrakt?

Nir och varfor borjade ni intressera er om att férmedla pa den internationella
marknaden och etablera er dir? Varfor just da?

Ar det sa att ni tog initiativet att ge er ut pd utlindska marknaden eller ir det era
kunder som ni {6ljt?

Ar det nigra fordelar som du kiinner att ni har pa den inhemska marknaden som
ni har kunnat ta mer er och ha som en konkurrensfordel i utlandet?

Tycker du att man maste ha nagra interna férdelar pa den inhemska marknaden
for att ta steget ut?

Vilken kompetens inom foretaget maste man ha? Miklare/Chefer.

Vilka likheter och skillnader dr de frimsta mellan Sverige och det landet ni valt
att etablera er i?

Finns det ndgra fordelar/nackdelar med det landet ni har valt att f6rmedla i.
Vilka? Vad har ni tittat pa?

Vilka etableringshinder dr de frimsta pa den marknaden ni valt att férmedla i?
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Vilka kunder riktar ni er till framst?

Vilka dr de storsta skillnaderna f6r kunderna att képa 1 Sverige och 1 utlandet?
Vad go6r ni for att reducera dessa skillnader?

Hur konkurrerar ni med de inhemska féretagen, erbjuder ni nagot annorlunda?
Hur paverkar det era kunder? Vilken typ av tjanst erbjuder ni?

Vilka vinster har ni sett med att formedla utomlands?

Har ni funderat pa att etablera er i fler linder? Varfoér?
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