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Module 8: Green Entrepreneurs Go

International
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Internationalisering

Vi lever i en tid da vara lokala marknader
ofta ar ihopkopplade med de globala
marknaderna. Som kunder koper vi
sannolikt ofta produkter dar
leverantorskedjorna kan stracka sig
igenom manga lander innan den fardiga
produkten hamnar i vara hander. Som
foretagare kan det utifran det har bli ett
natrligt steg att bli internationell, antingen
genom att inga i nagon internationell
leverantorskedja, att kopa fran eller sélja
till kunder 1| andra lander. Det ar den har
Internationaliseringsprocessen som den
har modulen handlar om.
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Varfor valjer foretag att internationalisera?

Fem vanliga skal:

1) Att fa tillgang till nya kunder;

2) Att ytterligare nyttja kdrnkompetenser,

3) Att sprida affarsrisk éver en bredare
marknadsbas;

4) Att uppna lagre kostnader genom
skalfdrdelar, erfarenheter och 6kad

kOpkraft;

5) Att fa tillgang till resurser och kapacitet pa
utlandska marknader.
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Modifierade uppgifter - skapa en strategi for att
internationalisera ert foretag / produkt / tjanst

1) Beskriv er produkt eller tjanst, vad ar det som ska internationaliseras?

2) Pa vilket satt ska den internationaliseras?

3) Vad skulle férdelarna med en internationalisering vara?

4) Om import, hur ser méjligheterna ut for att kdpa fran en annan internationell marknad?
Vilken marknad? Vilken/vilka leverantorer? Hur far ni kontakt med leverantdrerna? Vilka
hinder kan uppsta?

5) Om export, hur ser mgjligheterna ut for att salja till en internationell marknad? Vilken
marknad? Vilken/vilka kunder? Hur far ni kontakt med kunderna? Vilka hinder kan uppsta?
6) Om produkt, hur ska den transporteras?
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