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Abstrakt

Att starta en ny verksamhet kan goras pé flera olika sétt. Detta arbete har gitt in p4 omradet
for uppstart av foretag inom franchisekoncept, vilka olika koncept det finns inom franchise,

franchiseavgifter, franchiseavtalet och skyldigheter samt rittigheter inom franchise.

Arbetet belyser dven grunderna for att starta ett egendgt foretag, olika bolagsformer, vilka

intressenter ett foretag har, och saker man bor tinka pa innan man startar ett egenégt foretag.

Undersdkningen genomfordes i form av intervjuer med olika foretag pa Aland. Kombinerat
med den litteratur som finns inom vért &mne ser vi att det finns potential for flera bolag

oavsett foretagsmodell att existera pi Aland.
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Abstract

Starting a new business can be done in several different ways. This work has gone into the
launching of companies within a franchise, what different concepts exist within franchise,

franchise fees, the franchise agreement and its obligations and rights.

The work also highlights the basics of starting a private company, different types of
companies, what stakeholders a company has, and things to consider before starting a private

company.

The survey was conducted in the form of interviews with different companies in Aland.
Combined with the literature that exists within our subject, we see that there is potential for

more companies, regardless of company model, to exist on Aland.
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1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

Bakgrunden till detta arbete &r till stor del vart stora intresse av eget foretagande. Vi vill bada
tva vara egna foretagare nagon géng i framtiden och att fi mojligheten att skriva ett arbete
inom samma dmne ir nagot som intresserade oss djupt. Franchise i sig ar ett vildigt intressant
affirskoncept med mojligheter for etablering pa Aland. Vi har valt att fokusera vart arbete pé
uppstart av foretag inom ett franchisekoncept, men tar 4ven upp grunderna i att starta ett

egendgt foretag.

Enligt Suomen Franchising Yhdistys RY (Finlands Franchise Association) kom franchising
till Finland p4 1970-talet. Ar 2015 fanns det ca 250-300 franchisekedjor i Finland. Totalt har
franchisesektorn ca 5000 franchisetagare som dr placerade inom ca 7000 foretagslokaler och
sysselsatter ca 40 000-60 000 anstéllda. Franchisesektorn hade 2015 en omséttning pa ca 5
miljarder euro. Ar 2015 forutspaddes en affirsutveckling inom franchise pa 11 procent, en
omsittningstillvéaxt pa fyra till fem procent, 800 till 1000 nya franchisetagare och minst 2500
nya jobb inom sektorn. Franchising har sdledes sysselsatt och skapat ménga framgangsrika

foretag i Finland genom aren. (Suomen Franchising Yhdistys ry, 2015)

Alands statistik -och utredningsbyra (ASUB) p4 Aland utfor rligen en sammanstillning av
foretagen pa Aland. Enligt deras senaste undersdkning, som grundar sig pa uppgifter de
erhiller frin Statistikcentralen, fanns det den 31.12.2016 2622 foretag pa Aland. Majoriteten
(ndstan 67 procent) av foretagen verkar inom tjénstebranscherna och drygt 84 procent av
foretagen ir 1 storleken fAmansforetag, vilket innebér att de sysselsétter fyra personer eller

farre.

Foretagstyperna enskild niringsidkare, aktiebolag, andelslag, sparbanker, ekonomiska
foreningar, 6ppna bolag, offentliga finansinstitut och statliga affarsverk samt bostadsbolag
ingér i det totala antalet foretag som finns pa Aland. (Alands statistik -och utredningsbyra.

2017)



Enligt Figur 1 kan man tydligt utliisa att det finns en aktivitet av nystartade foretag pd Aland
men ocks4 en aktivitet av nedlagda foretag pa Aland och det ir utgdngspunkten for vért

arbete. (Alands statistik -och utredningsbyra, 2017)
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Figur 1. Antal nya och nedlagda foretag 2005-2016, 4-kvartals glidande medelviirde (Alands statistik -och
utredningsbyrd, 2017)

1.2 Problem

Da vi har gatt igenom statistiken frdn SFA (Suomen Franchising Yhdistys ry, 2015)
framkommer det tydligt hur stor marknaden for franchising dr i Finland. Vi tycker att det ar
en intressant foretagsmodell och anser att franchising borde anvindas mera pa Aland. Just nu
saknas statistik dver antalet foretag som anvinder sig utav franchisekonceptet pa Aland.
Alands niringsliv erbjuder begrinsad information om franchisekoncept pa sin hemsida.
Hénvisningar finns till de svenska och finska franchiseforeningarna. Den svenska foljer
annan lagstiftning och den finska féreningens hemsida dr pa finska vilket forsvarar for en
som bara kan svenska. Det skulle gérna fa finnas mera information om omradet for
ménniskor som gar i tankar om att starta eget foretag med hjilp av franchise pa Aland.

(Alands Niringsliv. 2018a)



1.3 Syfte

Syftet med detta arbete &r att ge en djupare forstaelse for vad ett franchisekoncept innebir,
olika typer av franchise och skillnader mellan att bedriva ett franchiseforetag och ett egenigt

foretag.

1.4 Disposition

Vart arbete ar indelad i en teoridel samt en undersdkningsdel. Teoridelen bestér av tre
huvuddelar. Forsta huvuddelen dr uppstart av foretag dir vi gar igenom grunderna for att
bedriva en verksamhet. Andra huvuddelen ér olika bolagsformer dér vi gér igenom de
vanligaste bolagsformerna. Den tredje huvuddelen ar franchisekonceptet dir vi beskriver vad
ett franchise &r, olika franchiseformer och relationer inom ett franchisekoncept. Pa grund av

en begransad tidsram kommer var undersokningsdel vara begriansad till endast ett par foretag.

1.5 Avgransningar

Véra avgrinsningar ir foretag beligna pa Aland och vi har valt att intervjua ett foretag som ir
en franchisetagare och ett foretag som ar egenégt, for att fi en djupare insikt i de olika
affirskoncepten. Utdver detta har vi dven valt att intervjua Alands niringsliv da dess syfte dr
att hjilpa foretag etablera sig pa Aland. Detta tycker vi kommer ge en rittvis bild pa

situationen pa Aland for att starta upp en verksamhet.



2 METOD

I det hér stycket gir vi igenom de olika alternativen som finns for att samla in var data rent

metodiskt och vilket metodval vi har anvant oss av i vart arbete.

2.1 Undersokningsmetoder

2.1.1 Kvalitativ undersdokningsmetod

En kvalitativ undersokning handlar om att undersdka kvalitativ data som bestar
huvudsakligen av ord, text och symboler. Den kvalitativa undersokningen belyser de
samband som fangats upp for sedan kunna utvecklas till nya teorier och hypoteser. En
kvalitativ undersokning &r inte lika strukturerad som en kvantitativ undersokning och man
inriktar sig istillet pa att fa en helhetsforstaelse. (Christensen, Engdahl, Grads & Haglund,
Marknadsundersokning s.70-71)

Den kvalitativa undersokningen gér alltsa in mera pa djupet och forskningsprocessen bygger
inte pé fardigt standardiserade metoder eller tekniker. De resultat som framkommer fran en
kvalitativ undersokning &r oftast en dterberittelse av de samtal man haft me de intervjuade,
till skillnad fran en kvantitativ undersokning som mestadels kan definieras med siffror och

virden. (Befring, 1994, s.83)

2.1.2 Kvantitativ undersokningsmetod

Inom en kvantitativ undersdkning skall forskaren hélla sig objektiv och hélla sig “utanfor” for
att ha s liten paverkan pa studien som mojligt. Man har oftast ingen kontakt med
forsokspersonerna. Fragestdllningen for undersokningen &dr upplagd 1 forvag tillsammans med
fardiga svar for den utvalda gruppen att fylla i. En kvantitativ undersékning far bésta resultat
fran en stor undersokningsgrupp. Man vill att svaren i en kvantitativ undersdkning ska vara
entydiga och valida for att undersékningen ska kunna generalisera ndgot som man har lagt

som en hypotes. (Befring, 1994, s.83)



2.1.3 Val av undersokningsmetod

Vi har valt att gora en kvalitativ undersokning for det valda &mnet. Vi har valt att nirma oss
vart undersokningsproblem frén ett inifranperspektiv genom intervjuer for att sedan tolka och
beskriva vir inhdmtade information. Malet &r att relatera teorin och verkligheten till varandra.
Viér slutledning kommer vara en abduktiv slutledning som &r en vixelverkan mellan induktiv

och deduktiv slutledning. (Olsson & Sorensen, 2011, s. 18-19)

En deduktiv slutledning betyder att man drar slutsatser om enskilda foreteelser fran allmidnna
principer. Det finns alltsd en teori som beskriver hur relationerna mellan olika situationer ter
sig i verkligen. En forskning enligt den deduktiva linjen kallas ofta for hypotetiskt-deduktivt
arbete da forskaren utgér fran teori som jimfors med hypotes. En induktiv slutledning betyder
att forskaren utgar fran upptackter som gors i verkligheten som sedan sitts ihop till allmidnna

principer. Dessa principer kan i sin tur bilda en teori. (Olsson & Sorensen, 2011, s.48)

Vi kommer att intervjua Lekia online Abs butikschef/deldgare Jan-Erik Karlsson, Wéage & Co
Abs verkstillande direktor Markus Wége & fran Alands niringsliv affirsutvecklare Henrik
Hellstrom. Intervjuerna &r strukturerade till den del att de bestér av fardigt formulerade fragor
och svaren &r séledes 6ppna och kan leda till vidare diskussioner. Var tanke med intervjuerna
ar att f4 en djupare forstielse for de olika tillvigagangssitten for etablering av

affirsverksamhet pa Aland.

2.2 Materialbeskrivning

Inom teoridelen kommer vi anvinda oss av insamlad litteratur, vetenskapliga artiklar och
egen kurslitteratur. Fran véra intervjuer kommer primérdata som kommer komplettera var

data tillsammans med teoridelen.



3 TEORI

3.1 Att starta ett nytt foretag

Den som tinker starta ett eget foretag brukar oftast ha ett djupt intresse for den verksamheten
man vill starta genom att man har varit anstilld i ett liknande foretag. Behov som frihet och
att vara sin egen chef kan vara orsaker till att ga fran anstélld till att starta eget. Att kombinera
de behoven med att stindigt folja med i1 nyheter, fordndringar, trender och forstas tanken
kring att ha mojlighet fa en battre lonsamhet &n som anstdlld i samma bransch kan vara

véldigt lockande. (Ekstrom, Fagerfjill & Jansson, 2006, s. 137)

3.2 Saker man bor tanka pa innan startar eget

Bland de viktigaste sakerna innan man startar upp sitt eget foretag ar att ha en utarbetad plan
dédr man gétt igenom viktiga punkter som till exempel:

e Kunskap om att skota ett foretag

e Arbetstid

e Familjens respons till att driva ett eget foretag

e Behovet pd marknaden

e Ar affirsidén konkurrenskraftig?

e Startkapital

e Bolagsform

e [.Onsamhet

For att visa omviérlden och intressenter att foretaget existerar sa maste foretaget ha en juridisk
form. For att bilda en juridisk form for sitt foretag &r man tvungen att registrera sitt
foretagsnamn vilket ocksé kan ses som en sdkerhet for att skydda sitt varumérke dd man alltid
ska vara noga med att upprétthalla en bra image for sitt varumaérke. (Ekstrom, Fagerfjill &

Jansson, 2006, s. 137-138)



Genom att ha utarbetat en plan som tydligt visar vad man skall goéra under de narmaste 3-5
aren tillsammans med en affdrsidé kan man ge ldngivare en sdkerhet pd att det finns en tanke 1

verksamheten som ar 1dngsiktig.

Afféarsplanen ska vara sa innehallsrik som mojligt och till exempel innehélla vad foretagets
ska fokusera p4, vad foretaget vill uppna i1 framtiden, olika typer av investeringar som maéste-
och ska goras, marknadsforing och vad som fordras for att uppné foretagets mal. Att tydligt
visa det ekonomiska resultatet dr viktigt och den forsta versionen av en affdrsplan borde alltid
goras 1 foretagets startskede da externa intressenter som banker, revisorer och leverantdrer
kan behova fa se en konkret plan for att fanga deras intresse. (Ekstrom, Fagerfjdll & Jansson,

20006, s. 138-139)

3.3 Foretagets intressenter

Den viktigaste intressenten for ett foretag dr kunderna dé foretaget inte skulle existera utan
kundernas behov av foretagets varor eller tjdnster. Dérfor dr det viktigt att forstd att kunderna
kommer stélla krav pé foretagets produkter och deras egenskaper, kvalité, pris, service m.m.
Att ha en konkurrent kan bade vara positivt och negativt dd man maste konkurrera om samma
kunder. Men det finns ockséd mojlighet att dra nytta av varandra genom att hela tiden jimfora
sig med konkurrenter och pa det viset standigt forbéttra sig for att mdta konkurrenters
erbjudanden. En viktig samarbetspartner for ett foretag ar leverantdrer av varor och tjénster.
Att arbeta fram en bra relation med sina leverantorer kan ge manga fordelar som béttre
leveransvillkor, snabbare leveranser och vid eventuell kris en forstaelse och mdjlighet att

anpassa annars etablerat avtal.

Agarna och foretagets anstillda riknas ocksa som viktiga intressenter dé de star i direkt
korrelation med hur bra det gér for foretaget dé l16ner, semester, dividend m.m ska betalas ut
frin foretaget. For ett foretag dr &ven kommunen och staten som foretaget verkar i en slags
intressent da foretaget kan skapa arbetstillfdllen om det visar sig framgangsrikt. Det i sin tur
gor att staten kan fa in mera skatt bdde av de anstidllda men dven fran foretaget. (Ekstrom,

Fagerfjall & Jansson, 2006, s. 140)



3.4 Bolagsformer

3.4.1 Enskild naringsidkare

Enskild nédringsidkare &r bland den vanligaste bolagsformen och den ldmpar sig for den som
vill borja i liten skala da bolagsformen endast kan ha en dgare. D& det bara finns en dgare
betyder det att dgaren dr personligt ansvarig for foretagets skulder och beskattning. Fast man
ar en litet foretag sa dr man bokforingsskyldig till den del att alla affarshdandelser méste
dokumenteras men kraven pad dokumentationen och dess utformning dr ligre &n pa de andra
bolagsformerna. Denna bolagsform ar ldmplig for mindre enmansforetag, till exempel
snickare, frisorer, sotare, rormokare. (Bolagsverket, 2014) (Ekstrom, Fagerfjall & Jansson,

2006, s. 142) (Starta eget, u.a)

Enkel bokforing racker for en enskild niringsidkare och man kan vélja att bokfora sjdlv
utifran sina egna kunskaper eller anlita extern bokforare. Handelsregistret &r ett register vilket
man maste anméla sig till om man uppfyller minst en av de féljande punkterna:

e Dbedriver niringsverksamhet som kraver tillstaind

e har en fastighet som inte tillhor den egna bostaden

e har anstillda som inte tillhor familjen
Undantag finns om man bedriver jordbruk eller fiske. D& &r man inte dr tvungen att anméla
sig till handelsregistret men det kan 16na sig att anmaéla sig till handelsregistret fast man inte
ar tvungen for att skydda foretagets namn. Kostnaden for en elektronisk anmélan &r 76 euro.

(Patent- och registerstyrelsen, 2017a)

3.4.2 Aktiebolag
Ett aktiebolag ar en foretagsform dér det kridvs minst en eller flera dgare med ett aktiekapital
pa minst 2 500 euro. Beroende pd hur manga aktier en dgare innehar i aktiebolaget paverkas

faktorer som utdelning av eventuell vinst, rostrétt och ansvar. (Infopankki.fi. 2014).

Aktiebolaget kommer verka som sin egen juridiska person vilket ger bolaget ritt att inga avtal

men dven ha skulder. En stor skillnad frén enskild naringsidkare 4r att om aktiebolagets dgare



arbetar i aktiebolag kommer de att betraktas som anstéllda och fa 16n utover den eventuella

vinst som de kan fa i form av dividend. (Ekstrom, Fagerfjéll & Jansson, 2006, s. 143)

Ett aktiebolag ar bokforingsskyldigt men till skillnad fran enskild néringsidkare sjilvstindig
skattskyldig med en skattesats pa 20 procent. Varje ar ér det en arsstimma dér varje
aktiedgare har ritt att ndrvara och rdsta i forhdllande till hur manga aktier man 4ger 1 bolaget.
P4 arsstdimman viljer man en styrelse, som har 1 uppgift att utse en verkstédllande direktor
(VD) och kontrollera den verkstdllande direktdrens verksamhet. Styrelsen har ocksa i uppgift
att forvalta bolaget enligt aktiebolagslagen och arsstimmans krav. Denna bolagsform ar
lamplig om storre ekonomiska risker kommer att upptas inom verksamheten eftersom dgarnas
risk dr begrinsad till det egna kapitalet. Ett aktiebolag kan dven ldmpa sig om man har planer

att ha flertal anstéllda. (Skdrvad & Olsson, 2013, s.37) (Yritystulkki, 2015) (Starta eget, u.d)

3.4.3 Oppet bolag

Ett 6ppet bolag bildas genom att en eller flera personer tecknar ett bolagsavtal. De personer
som bildat detta avtal kommer att kallas bolagsmén. Ett 6ppet bolag dr en sjélvstindig
juridisk person till skillnad fran enskild néringsidkare. For att ett 6ppet bolag ska godkédnnas i
beskattningssyfte sd maste man ha som avsikt att verka ldngsiktigt och i ekonomiskt syfte. I
bolagsavtalet dr det skél att ndmna vem som kommer bokfora, uppdelnings av vinst,
arbetsfordelning och eventuellt vem som &r verkstillande direktor. (Patent-och

registerstyrelsen, 2017b)

Ett 6ppet bolag ska alltid anméla sig till handelsregistret och kostnaden for att registrera sig
ar 240 euro. Vill man 6ppna ett Oppet bolag kréivs det hog tillit mellan bolagsménnen,
eftersom alla bolagsméin kan agera inom foretagets intresse utan samtycke av de andra

bolagsminnen. (Patent-och registerstyrelsen, 2017b)

3.4.4 Kommanditbolag
Ett kommanditbolag kréver tva eller flera bolagsmin och det grundas via ett skriftligt avtal
som skall skrivas under av bolagsménnen. For att ett avtal skall godkédnnas kridvs underskrift

av samtliga bolagsmén men det krdvs minst en ansvarig och en tyst bolagsman. Skillnaden ar



att en ansvarig bolagsman kommer ha personlig ansvar for bolagets skulder och andra
forpliktelser medan den tysta bolagsmannen inte dr ansvarig for vad som gors rent
arbetsmissigt 1 bolaget utan mera fungerar som en utomstaende investerare vars insats bestar

av investerade pengar som den tysta bolagsmannen sedan kan fa avkastning pa.

Det skriftliga avtalet avtalet ska innehalla grundinformation om bolaget, férdelning av vinst,
ansvarsfordelning, eventuell VD samt vilka mal man satt for bolaget och hur man skall uppna
mdlen. Likasom for ett 6ppet bolag méste ett kommanditbolag registreras i handelsregistret
och kostanden &r 240 euro. Ett exempel pa ett kommanditbolag dr dér tvd parter vill bilda ett
bolag dér foretaget 1 praktiken ska drivas av den ena parten diar den andra ar endast en

investerare (Patent-och registerstyrelsen, 2017) (Vero, 2016)

3.4.5 Andelslag

Ett andelslag dr en bolagsform diar medlemmarna &r dgare av bolaget och syftet dr att frimja
medlemmarnas ekonomi och ha en typ av verksamhet som gor att medlemmarna ska utnyttja
de tjdnster som andelslaget har. Medlemmar dger andelar och antalet medlemmar samt

andelar i ett andelslag varierar fran bolag till bolag.

For att grunda ett andelslag krdvs minst tre personer och andelslaget ska alltid anmélas till
handelsregistret tre manader innan uppstart och kostnaden for registrering ar 380 euro.
Vidare ska ett skriftligt avtal uppgdras som kan ha foljande innehall: datum for avtalet, alla
medlemmar och deras andelar, teckningspriset for en andel, styrelseledamdter m.m.

(Patent- och registerstyrelsen, 2018c¢)

3.5 Vad ar franchising?

3.5.1 En definition

Man har kunnat hirleda franchising tillbaka sa langt som till medeltiden men den mera
moderna formen uppstod betydligt senare 1 USA. Det var efter det amerikanska
inbordeskriget som symaskinsfabrikanten Singer skapade ett distributionssystem av typen

franchising dédr ekonomiskt oberoende séljare fick verka med ensamrétt inom sitt distrikt.



I Europa kom franchise forst pd 1960- och 1970-talen och dven sjdlva lagstiftningen om
forhallandet mellan franchisegivare och franchisetagare, pa grund av flera fall dar ménniskor
(franchisetagare) har forlorat hela sin besparingar da de blivit forda bakom ljuset.

(Hedemalm. 2009, s.7)

Definitionen av franchise byggs upp av tva delar, Franchise och Franchiseavtalet:
Franchise: “En uppsdttning av rdttigheter som dtnjuter industriellt rdttsskydd eller
immateriella rdttigheter avseende varumdrken, firma beteckningar, butiksskyltar,
bruksmonster, moénster, upphovsrditter, know-how eller patent, som utnyttjas vid

aterforsdljning av varor eller tillhandahdllande av tjidnster till slutanvindare.’

(Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.23)

Franchiseavtal: “Ett avtal enligt vilket ett foretag, franchisegivaren, till det andra foretaget,
franchisetagaren, mot direkt eller indirekt ekonomiskt vederlag uppldter rdtten att utnyttja en
franchise for att marknadsfora angivna slag av varor och/eller tjdnster” (Engstrom, A.,

Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.22-24)

Franchiseavtalet innefattar atminstone foljande skyldigheter: (Engstrom, A., Fernlund, A.,
Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.23)(Hedemalm. 2009, s.10)
e Skyldigheten att anvénda ett gemensamt namn eller butiks logotyp och en enhetlig
utstyrsel for lokalerna och/eller transportmedlen.
e Skyldigheten for franchisegivaren att meddela know-how till franchisetagaren
e Skyldigheten for franchisegivaren att kontinuerligt under avtalstiden ldmna

kommersiellt eller tekniskt bistand till franchisetagaren.

Detta dr en strikt juridisk definition av franchisekonceptet, men framfor allt dr franchising ett
foretagsekonomiskt begrepp. Det finns foretag som anvénder sig utav franchising utan att
anvinda ordet. (Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc.

2005, 5.24)

For att battre forstd inneborden med franchising delar vi upp samarbetspartners inom ett

franchisekoncept 1 tva huvuddelar, en franchisegivare och en franchisetagare.



Franchisegivaren dr den part som redan har en lonsam afféarsverksamhet och affarsmodell.
Franchisegivaren hyr da ut affirsmodellen till franchisetagaren, som sedan kan dppna en ny
butik, starta ytterligare en fabrik eller etablera sig pa ett nytt geografiskt stille, beroende pa
vad det &r for verksamhet. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.13)

Genom franchising ges en mojlighet att expandera en affarsverksamhet utan att sjilv behova
investera, ha ansvar for personal och tillkommande ansvar for det nya stéllet. Det blir da
franchisetagaren som kommer skota om den nya enheten och i gengild betalar
franchisetagaren hyra for att fa tillgang till affarsidén och konceptet. Pa det viset expanderas
affarsverksamheten, man skyddar distributionen av sina produkter och franchisegivaren far en

okad Ionsamhet genom uthyrningen av sin affarsidé. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.13)

Genom franchising kan franchisegivaren 6ka sin 1onsambhet till exempel genom (Idestrom &
Fernlund, 2015, s.13) :
e En intrddesavgift - En direkt avgift eller avgift forst nér franchisetagaren har kommit
igdng med sin verksamhet
e En sk franchiseavgift/hyra for anvindningen av affarskonceptet
e Varupaslag pa varor som franchisetagaren koper av franchisegivaren

e Provision av intdkter som franchisetagaren kommer gora

Man kan vilja att vara egenforetagare och skapa sina egna 16sningar och lira sig pa vigen
eller s& kan man viélja att hyra ett fardigt affarskoncept och saledes bli en franchisetagare.
For franchisetagare finns det redan existerande affarskoncept med tydliga instruktioner och
radgivning pa hur konceptet ska bedrivas. Man kan dé séga att franchising &r en
samarbetsform dér franchisegivaren éger ett existerande affarskoncept som tydligt visar

l6nsamhet och hyr dé ut konceptet till en franchisetagare. (Idestrdém & Fernlund, 2015, s.14)

Vad dr det da som gor franchise till ett sa framgangsrikt affarskoncept kan man undra.
Svaren dr ménga och varierande beroende pé den specifika situationen. Det man tydligt kan
urskilja hos en franchisekedja dr dess enhetlighet gillande sortiment, inredning , skyltning
och serviceniva for att nimna nagra. Detta forklaras enklast med ett exempel. Vi antar att vi

ar pd bilresa och under bilresan vill vi dta ndgot och blir d& tvungna att sdka efter en



restaurang pa vigen. Vi kommer att passera méanga olika restauranger. Vissa restauranger kan
vi inte vara sdkra pa géllande kvalitetén och utbudet men det kommer ocksa komma flera
McDonalds vilka vi med storsta sannolikhet vet kvalitetén och utbudet hos. Tryggheten att ha
vetskap om utbud och kvalité kommer oftast att gora att man viljer McDonalds i detta
exempel fast det hade funnits restauranger med bade béttre kvalité och utbud men

osdkerhetsfaktorn spelar oftast for hog roll. (Idestrdm & Fernlund, 2015, s.18)

For att forklara varfor franchising blivit mer populért listar vi upp négra fordelarna for
franchisegivaren och franchisetagaren. For franchisegivaren kan en fordel for att expandera
med hjélp av franchising vara att man inte behdver ett lika stort kapitalbehov av den enkla
orsaken att det dr franchisetagaren som kommer st for investeringen och saledes binda
kapitel. Som franchisegivare kommer man att dela pa afférsrisken med att expandera
affarsverksamheten. Franchisetagaren kommer att ta pa sig den finansiella risken men den
kommersiella risken kommer finnas kvar pa franchisegivaren dé det alltid finns risker for till
exempel en konkurs som da skulle innebéra att man behdver rekrytera en ny franchisetagare.
Ett annat starkt argument f6r en franchisegivare dr snabbheten och styrkan hos en ny ambitids
franchisetagare vars motivation ar skyhog i och med att man befinner sig 1 ett
uppstartningsskede for en ny butik. En sista fordel for en franchisegivare ar effektiviteten
kring arbetsfordelningen och med det menar vi att ett foretaget vixer och expanderar sé vill
man undvika att den centrala administrationen vixer i samma takt. Att tydligt klargéra
rollerna och deras uppgifter ar visentligt. Franchisetagarens uppgifter inriktar sig pa de
dagliga detaljerna och nérvarandet. Franchisegivarens uppgifter ska bestd av en mer
overgripande art som séledes kan goras for manga samtidigt. (Idestrém & Fernlund, 2015, s.

24-26)

Tittar man pa franchisetagarens fordelar s dr en stor fordel att fa tillgang till ett redan
dokumenterad, testad och lonsam affarsidé. P4 det viset kan det kdnnas sidkrare och mindre
riskabelt &n att starta eget helt pa egen hand. Det dr forstds ingen garanti att
affarsverksamheten kommer bli lonsam men det faktum att affarsidén tidigare visats

framgangsrik maste dnda beaktas.



Att ha tillgdng till en instruktionsbok for hur franchisen ska bedrivas for att lyckas pa bésta
mojliga sétt och uppnd goda resultat dr ocksa en stor fordel mot att starta eget dd man sjalv

maste ta reda pa allt sjdlv och léra sig av sina misstag.

Franchisetagaren har ocksd mojlighet att f4 rddgivning av franchisegivaren inom omréadet
vilket kan vara av stor betydelse for att driva en affarsverksamheten. Det kan vara rad om
inkop, sortimentmix, marknadsforing och forsiljning men dven kring administrativa delar
som personalfragor, ekonomisk uppfdljning, kontakter med myndigheter, banker, IT m.m.
Dessa rdd ér ett bevis pa den kunskap som franchisegivaren har samlat pa sig genom aren
genom att ha drivit verksamheten vilket kan ses som en stor fordel for en franchisetagare att

fa ta del av. (Idestrom & Fernlund, 2015, 5.26-27)

3.6 Olika typer av franchising

3.6.1 Business format franchising

Det dr denna typ av franchise som vi normalt forknippar franchise med. Det betyder alltsa att
den som dger ett affdarskoncept kan erbjuda hela affarskonceptet till ndgon annan som vill
anvinda sig av affarskonceptet 1 sin verksamhet mot att betala ersittning. (Idestrom &
Fernlund, 2015, s.17), (Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén,
Perc. 2005, s.21)

3.6.2 Product distribution franchising

Som namnet sdger handlar denna typ av franchise om produktion och distribution mellan
franchisegivaren och franchisetagaren. Det finns alltid ett franchiseavtal som styr och &r alltsa
inte ett fullstdndigt affarskoncept for affarsverksamheten utan koncentreras pa de aktuella
varorna. (Idestrdom & Fernlund, 2015, s.17), (Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M.,
Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.19)

3.6.3 Trade name franchising
Agaren av ett varumirke tilliter ndgon annan att anvinda fgarens varumirke och pa sa vis fa

en sa kallad varumaérkeslicens. Samarbete med olika system for bokning och marknadsforing



ar vanligt forekommande i denna franchisetyp. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.17),

(Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.19)

3.7 Kedjekoncept med stora likheter till franchising

3.7.1 Aterforsaljarkedja
Produkter som tex. kontors- och byggmaskiner har ett behov av att fa service och som en
aterforsdljare av produkter som har ett servicebehov méste man kunna erbjuda den servicen.
Detta ger upphov till ett djupare samarbete mellan leverantor och aterforséiljare genom att
leverantoren utbildar dterforséljarna och dterforséljaren 1 sin tur kan fa tillgéng till bittre
inkOpspriser och ta del av leverantdrens varumirke. Exempel pa tydliga
aterforsédljningskedjor &r bilproducenter dir de mest tydliga skillnaderna mot franchising ér:
e Leverantdren har inte ett helt koncept pa hur man bedriver affdarskonceptet i sin helhet
utan bara for sin specifika produkt.
e Aterforsiljaren ir dgare av sitt affirskoncept som Aterforsiljaren sjilv har utvecklat
genom tiden till att bli framgéngsrikt.
e Det dr tydliga olikheter mellan aterforsiljare pa sortiment, service och affarskoncept
(Idestrom & Fernlund, 2015, s.14-15), (Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson,
G., Brodén, Perc. 2005, s.27-28)

3.7.2 Frivillig fackhandelskedja

Genom att ett antal butiker borjat samarbeta bildas en frifackkedja. Detta medfor
stordriftsfordelar vid inkopsforhandlingar d4 man gemensamt gor inkdpen istéllet for att varje
butik sjdlva skall ingd inkopsforhandlingar for mindre kvantiteter. I och med detta samarbete
har relationerna gradvis starks och man har borjat utveckla samarbetet till andra
arbetsomrdden dér det kan finnas en fordel i att vara flera ihopslagna butiker, till exempel

marknadsforing, logistik och utbildning.

Om denna konstellation véxer och blir vildigt stor med ménga butiker som har gitt samman
sa brukar det upprittas ett kontor med gemensamt anstélld personal. Detta blir ett
huvudkontor som kan ta form pa lika olika sdtt med olika dgarkonstruktioner, men det

gemensamma for en frifackkedja ér att det gemensamma bolaget dgs av medlemmarna
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(Idestrom & Fernlund, 2015, s.15)(Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G.,
Brodén, Perc. 2005, 5.27-28)

Tydliga skillnader mot franchising ar (Idestréom & Fernlund, 2015, s.16), (Engstrom, A.,
Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.27-28):
e Medlemmarna dger “huvudbolaget” till skillnad mot en franchisekedja som
inte dgs av franchisetagaren
e Medlemmarna har utvecklas affarskonceptet till skillnad mot en
franchisekedja dir affarskonceptet ar utvecklat av en franchisegivare.
e Som medlem kan man 1 princip gé ur kedjan och fortsétta bedriva sin
verksamhet men da fir man inte kan ta del av stordriftsfordelarna. Hos en
franchisekedja om franchisetagaren viéljer att sluta bedriva verksamhet sé for

att fortsitta verksamheten maste en ny franchisetagare ta 6ver verksamheten.

3.8 Franchiseavgift

Som en franchisetagare betalar man en avgift till franchisegivaren for att fi anvinda deras
affarsmodell och know-how. Franchiseavgiften dr menad att ticka kostnader for
franchisegivaren for hanteringen av kedjan. Dessa dr ndgra exempel som avgiften dr menad
att tacka (Idestrom & Fernlund, 2015, s.98-100), (Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M.,
Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.101):

e Personal

e [okaler

e Utbildning av ny personal

e Uppfdljning och bokforing

o IT

e Marknadsforing

e Marginell vinst
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Kostnaden for avgiften varierar mellan varje franchise beroende pa vad franchisegivaren
erbjuder at franchisetagaren, till exempel franchisegivarens know-how, affarssystem och
hjdlpmedel. Vad man maste ta i beaktande som franchisetagare ar: Franchisetagarens
vinstmdjlighet gentemot storleken pé avgiften och vinstmgjligheten méste dven motivera
risken som franchisetagare. Franchiseavgifter kan dven &dndras med tiden, det kan vara en stor
skillnad pé kostnaden mellan ett nystartat franchisekoncept och ett fullt uppbyggt varumirke.
(Idestrom & Fernlund, 2015, s.99-100), (Svensk Franchise)

3.9 Franchiseavtalet

Franchiseavtalet dr avtalet som forbinder franchisegivaren och franchisetagaren inom
samarbetet. Inom franchiseavtalet beskrivs hela relationen och respektives ansvar, réttigheter
och skyldigheter. Ofta dr franchiseavtalen fyllda med betydligt mer information dn andra
standardavtal, som oftast endast innehéller det visentligaste. Syftet med detta ar att man inte
ska behdva ha juridisk bakgrund for att kunna f6lja och forsta avtalet till punkt och pricka.
Det ar vildigt tydligt vad en part far och inte far gora. Avtalet ska vara jamlikt och det ska
upplevas som rittvist av bada parterna (Idestrom & Fernlund, 2015, s.167-168), (Engstrom,
A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.91).

I Finland finns det ingen separat franchiselagstiftning utan det dr EU:s internationella

lagstiftning som giller (Suomen Franchising Yhdistys ry, 2015).

3.9.1 Rattigheter

Rittigheterna eller sjdlva varumirket som franchisetagaren far ta del av bor beskrivas sé
noggrant som mdjligt. Inom réttigheter ska det till exempel slés fast vad for sorts butik man
ska Oppna, klargora vilken tid pd dygnet butiken ska ha 6ppet samt inom vilket omrade
franchisetagaren far utova verksamheten. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.168), (Engstrom, A.,

Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.94)
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3.9.2 Skyldigheter

Franchisegivaren dr den som dger konceptet och varumaérket och dr den som kan
verksamheten och dess know-how. Det dr franchisegivarens skyldighet att lara ut sin
know-how till sina franchisetagare, stdlla upp for sina franchisetagare och ge kontinuerlig
support. Franchisegivaren ar ocksa ansvarig att kvalitetsnivan halls inom kedjan. Halls inte
kvaliteten pé en av platserna drabbar det hela kedjan och varumérket. Det faller pa
franchisegivaren for de olika franchisetagarna har inte avtal sinsemellan. (Idestrom &

Fernlund, 2015, s.168-169)

Den framsta skyldigheten for franchisetagaren ér att driva sin verksamhet inom de regler och
standarder som har avtalats med franchisegivaren. Franchisetagaren far da inte avvika eller
modifiera konceptet. Om det skulle finnas ideer for forédndring ska det gé igenom
franchisegivaren som avgor om dndringen ar ldmpad for implementering. En annan viktig
skyldighet for franchisetagaren &r att kontinuerligt betala avgiften for franchisen och

kostnader som framgar i avtalet. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.168-169)

3.9.3 Forbindelser

Utover skyldigheterna som ndmndes 1 foregaende kapitel finns det dven skyldigheter som
giéller bada parterna. Dessa skyldigheter dr mera fungerande som renlighetsregler som bygger
pa omsesidighet. Parterna forbinder sig att visa lojalitet och inte kritisera varandra utanfor
kedjan, dock ska man fa tala hogt om problem som uppstar med konceptet, men endast inom
kedjan . Skulle en part g& och prata med media eller till tredje man forstor det inte bara for
motparten utan alla inom kedjan blir pverkade. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.169)

En sjdlvklar forbindelse ar sekretess inom kedjan. Samtidigt som information skall finnas
tillginglig samtidigt ar det ytterst viktigt att inte informationen kan foras ur verksamheten. Pa
sa vis kan alla i kedjan jobba effektivt och mera 6ppet med varandra. Slutligen far inga parter

konkurrera med varandra inom kedjan (Idestrém & Fernlund, 2015, s.169),
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4 EMPIRI

I den empiriska delen av arbetet har vi anvént oss av kvalitativa undersokningsmetoder

bestdende av intervjuer.

4.1 Intervjuer

Intervjufragorna finns inom bilaga 1. Intervjuerna genomfordes med Leksakshuset Lekia
Aland AB:s deligare Jan-Erik Karlsson, Wage & Companys VD och butikschef Markus

Wiége och en av Alands Niringslivs affirsutvecklare Henrik Hellstrom.

4.1.1 Lekia Online AB

Pé Lekia 1 Maxinge intervjuade vi Jan-Erik Karlsson, som &r deldgare och driver Lekia pa
Aland. Lekia Aland AB ir en av dver 130 enskilda leksaksbutiker inom varukedjan Lekia.
Lekia #r Sveriges storsta leksakshandel med butiker i Sverige, Norge och Aland. Lekia Aland
4r Alands storsta leksaksbutik (Maxinge).

Lekia som tidigare hette Lekplaneten tillhorde forut en gruppering av flera olika
leksaksbutiker. Via denna gruppering kunde man forhandla till sig bittre inkopspriser.
Grupperingen bestod av ett 30-tal leksaksbutiker, med flera olika butiksnamn. Denna
gruppering blev uppvaktad av Lekia och storsta delen av medlemmarna valde att kopa in sig i
form av aktier 1 leksakskedjan och bli Lekiahandlare. Kedjan vixer och har nyligen

expanderat till Norge.

Skulle man idag vilja 6ppna upp en butik och ingd i Lekias franchisekoncept kommer Lekia
gora en grundlig beddmning av ens affarsidé och vision samt se om det finns en 16nsam
framtid pa det geografiska stillet som valts. Det vanligaste forfarandet ar att en fristdende
leksaksbutik ansoker om medlemskap i kedjan. Konkurrensen hardnar varje ar, med
internethandel starkt vixande vilket gor att ensamstdende butiker far det véldigt svart att

Overleva.

24



Vi valde att frdga Jan-Erik vilka kostnader de hade for att fa ingé 1 Lekias franchisekoncept
och Jan-Erik berittar att till en borjan kopte de aktier inom Lekia for att pa sa vis {2 rétt att
anvinda varumaérket, samt ta del av inkdpskanalerna. Aktiekopet var ett krav for att gd inga i
franchisekedjan vid det tillféllet. Jan-Eriks verksambhet fick sjélv sta for kostnaden av
uppstillning av butik, skyltning, hyllor m.m. Lekia har dven en fast kostnad till
franchisekedjan som é&r tankt att ticka administrativa kostnader, licenser, returer och

forhandlingar vid inkop.

Som aktiedgare kan dven butiken fa ta del av en eventuell dividend. Jan-Erik &r positiv till
franchisekonceptet 6verlag, da till exempel banker latt kan se att franchisekedjan &r etablerad
inom sin marknad, har ett starkt varumérke och kan generera vinst, vilket kar
franchisetagarens chans att fa finansiering genom banken. Till exempel sé dr det troligen
betydligt enklare att fa finansiering att 6ppna en McDonalds restaurang jaimfort med att starta

en helt egen hamburgerrestaurang berittar Jan-Erik.

Det kréavs ndgot vildigt unikt med hog efterfragan for att lyckas starta en fristiende
verksamhet menar Jan-Erik. Med ett franchisekoncept drar man nyttan av det redan
inarbetade varumarket som méanniskor kénner till. Ett annat exempel som Jan-Erik tycker dr
en fordel med franchise ar det interna nitverket inom kedjan dér enskilda butiker kan
diskutera med andra butiker géllande forséljning och trender. Inkdpspriser sjunker vasentligt
genom att vara med i en franchisekedja enligt Jan-Erik. Skulle Lekia Aland vara egenigt idag
skulle alla enskilda kostnader for varor och andra tjdnsteavtal dverstiga alla franchiseavgifter.
En visentlig detalj 1 just Lekiafallet ar att det inte dr 100% styrt franchicekoncept. Butiker far

sdlja och siljer &ven produkter som &r utanfor Lekias sortiment.

Vissa franchisekoncept dr 100% toppstyrda. Varor kops in och placeringarna i butiken ar pa
forhand bestdmda. Alla butiker ser likadana ut, vilket har sin styrka séklart och ingér 1 hela
affarsidén. Manga kedjor har dven synkroniserade kassasystem for forséljningsstatistik som
ar oerhort viktigt for kedjan centralt for att forbéttra inkdpen. Inom Lekia rekommenderas ett

gemensamt kassasystem med ovanndmnda syfte.
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Lekia ér en leksakskedja med frihet med mojlighet att behélla sin egen prigel som passar pa
den ort man befinner sig. Alla Lekiabutiker har saklart en gemensam grafisk profil och
gemensamma inkdpsmaéssor och moten for att utveckla kedjan samt skapa forutséttningar for

alla butiker att lyckas och dra at samma hall.

Nyligen har man dven gjort en egen satsning online www.lekia.se, vilket dr en webbutiks-
16sning dar kunden kan betala varan online och himta den frén sin ndrmaste Lekia butik.
Detta gors for att mdta framtiden och finnas online men samtidigt behélla kundernas relation

till den fysiska butiken.

4.1.2 Wage & Co. AB

P4 Wage & Co. intervjuade vi Markus Wage som ar deras butikschef och VD. Foretaget har
idag tre heltidsanstillda med planer att anstilla mera i framtiden. Wéage & Co. har ett stort
utbud av hemelektronik, vitvaror, kok och inredningar samt installation och hemleverans for

deras produkter.

Wage & Co. startades som ett familjeforetag i grunden av Markus far pé 60-talet. Pa den
tiden var foretaget klassat som ett kommanditbolag men ar 1989 omvandlades foretaget till

ett aktiebolag.

Vi valde att frdga Marcus om de skulle starta en butik idag, skulle dom dé anvénda sig av
franchise eller starta egendgt? Marcus sdger att han tror att med egendgt idag skulle det vara
tuffare att fa lonsamhet. Han tror att det kan vara svart att ta sig in pa marknaden idag.
Orsaker kan vara att man &r inte tillrackligt intressant for leverantorerna da det finns en viss
Overetablering pa marknaden. Man saknar ocksé den makt som en stor kedja kan ha.
Kedjorna kan ha en storre chans att paverka priserna och kanske till och med lite diktera
villkoren for att de skall starta upp samarbetet ; “V vill kopa den hér produkten och vi vill ha
sd hiar mdnga. Detta dr priset den fér kosta.”.

En liten firma pa Aland har formodligen vildigt liten mojlighet att stilla sddana villkor. Dock
tilligger Marcus att om man har en historia med mirket, kan en personlig kontakt racka langa

végar for att fa verksamheten att funka. Marcus beréttar att leverantorer har uttryckt att det ér
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roligt att ha med dem att géra. Man har en mgjlighet till en personligare kontakt sina
leverantorer som kanske inte &r mojligt for en storre affarskedja dir inkdpare kanske varierar

mera och nya tilltrdder och gamla férsvinner.

Marcus siger att en av orsakerna till att Wages inte gatt dver till franchise-modellen har varit
den goda kontakten med leverantdrerna och dven att ha mojligheten till att forédndra foretaget
efter hur man sjdlv vill géra. Fordelen med franchise ar att allt ar fardigt planerat och
tillvigagéngsséttet hur saker och ting skall goras ar fardigt bestimt. Man far hélla sig inom

vissa ramar och folja den forbestimda mallen.

Som egen sa kan man styra och fordndra mera vad man vill géra och hur man gor det, kryssa
fram lite mera och anpassa sig efter vad marknaden kanske soker. I ett franchiseavtal &r det
valdigt specificerat vad och hur mycket det kostar i uppstartnings skedet for en

franchisetagare.

Marcus sdger ocksa att charmen med att ha mgjligheten till att vara egenforetagare dr bland
annat att foretaget dr ens arbete, hobby och fritid. Det finns for- och nackdelar med allt men
om man tycker om det man jobbar med sa ér det perfekt. Han berittar att fran forsta borjan sé
var inte Wages en vitvarubutik, utan en elinstallationsfirma. Med tiden fordndrades foretaget
och byggdes pa med alla de olika delarna. Marcus menar att det var ingen specifik chansning
som gjordes pa denna bransch utan det har helt enkelt vuxit till vad det ar idag. Idag skoter
dven familjen till storsta delen om det mesta och det som det inte finns kunskap eller kanske

tid till gors externt.

Det ar heller inte aktuellt for Wéage & Co. att ansluta sig i dagens ldge till en kedja, p.g.a.
relationerna som byggts upp med deras kontakter och leverantorer. De tycker om Wéges
foretagsmodell, ett litet foretag med dgare som ér intresserade av produkterna, dess
egenskaper och funktioner samt att man anvénder den kunskapen for att hjdlpa kunderna att
vilja ritt produkt sger Marcus. Marcus menar att Aland r ett litet samhille och chansen att
man moter sin kund i kon 1 matbutiken ar rétt stor. Man inte vill dumpa produkter pa kunden

bara for att 6ka forsdljningen, utan ska silja den produkt som kunden soker, 16sa ett problem
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for kunden helt enkelt. Ett séljsdtt som kanske inte de storre kedjorna har mojlighet att

anvinda sig av.

Har kommer igen den fordelen sidger, Marcus att d& vi inte har gétt over till franchise ar att vi
inte lasta till de krav som en kedja kanske stéller pa den enskilda butiken. Stdter vi pa ndgot
som Vi inte dverensstimmer med vad vi tycker fungerar eller ndgon produkt som inte séljer

sa kan vi enklare styra om och satsa pa andra mojligheter.

Vi fragade om Marcus tycker att de piverkades nér franchisekedjan Elgiganten kom till
Aland och han svarade att man redan kiinde ett tryck frén Kalmers, som d4 var ett
sjalvstandigt hemelektroniksforetag innan de ingick i1 Elgigantens franchisekedja. Marcus
ndmner dven att Elvaruhuset och till exempel Ikea, som ocksa &r inom
hemelektronikbranschen, dr méarkbara konkurrenter. Niathandeln ar ocksa en faktor i dag,
menar Marcus, men att da det kommer till problemldsning for kunden s& kan Wéges
konkurrera med hemleverans, installation och service. Vitvaror dr otympliga och klumpiga
samt kriver en viss kunskap vid installation och det &r dér vi absolut kan konkurrera, séger

Marcus.

4.1.3 Alands Néaringsliv

P4 Alands Néringsliv intervjuade vi affirsutvecklare Henrik Hellstrom. Alands Néringsliv
grundades 2010 via en sammanslagning av Alands handelskammare, Alands
arbetsgivareforening samt Alands kdpmannafdrening. Alands Niringsliv 4r Alands storsta
foretagarorganisation med 6ver 500 medlemmar som tillsammans star for drygt 87 procent av
Alands privata arbetsplatser. Alands Néringsliv hjilper foretag att forbittra sina
forutsittningar att starta, driva, utveckla och #ga foretag pa Aland.

(Alands Niringsliv, 2018b)
Alands niringsliv bestar av 7 anstillda, inkluderat VD, dir tre av de anstiillda jobbar med

EU-projekt for att hjilpa foretag med deras uppstart. Susanne Olofsson dr personen man tar

forsta kontakten med géllande uppstart av foretag. Susanne ger rddgivning och gar igenom
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forutséttningarna for uppstart av foretag berattar Henrik. Henriks fokusomréden dr bland

annat kalkyler, affdrsplaner och investeringskalkyler.

Vi fradgade Henrik hur det gér till d& en entreprendr soker hjilp att starta upp sitt foretag.
Henrik menar att i de flesta fall har personen i fraga endast en affarsidé sammanstélld men
inte framstillt nigra djupa kalkyler eller ndgon form av prissittning. Alands Néringsliv borjar
med att titta pa till exempel forutsittningarna for foretaget, vad for marknad det ska hélla sig
inom och vad for kundgrupp man kommer att ha. Sedan gors det flera risk- och
kostnadsanalyser och man presenterar en budget. Utdver det behdver man faststélla priser,
skapa en affarsplan, strategi m.m, berdttar Henrik. Henrik menar att ménga ganger ar
foretagaren duktig pé sin produkt eller tjénst. Det 4r mera den ekonomiska delen som de

oftast fir kdmpa med.

Vi valde att fraga om hur framtiden kommer att se ut géillande egendgda foretag. Henrik &r
optimistisk i sin tro pa att de sma foretagen kommer att 6ka. Orsakerna &r ménga men till
exempel for den som har blivit egenforetagare kan man fortfarande jobba for ett storre bolag,
ofta en tidigare arbetsgivare, men med en storre frihet nir man sjélv kan bestimma 6ver sitt
arbete, menar Henrik. Henrik tror pa att folk vill ha mojligheten att bestimma sjélva till
motsats till att ha ett franchisekoncept med ett strikt system dir man maste f6lja allt till punkt
och pricka. Nagot annat som hér ihop med egna foretag ir att Alands befolkning ér bara runt
30 000 ménniskor, vilket helt enkelt inte ger tillrackligt med kopkraft eller manskraft for att

sysselsitta storre kedjor under aret, speciellt under hgsdsonger, menar Henrik.

Alands Niringsliv har stott p4 nigra som har velat starta upp franchiseforetag. Henrik har
under sin tid p4 Alands Niringsliv stott pa tvé franchisekoncept. Det ena var ett gym som
hade bra forutsittningar om man bara analyserade siffror, menar Henrik, men i deras exempel

Oppnades gymmet inte pa grund av svarigheter att hitta en passande lokal.
Det andra fallet var en entreprendr som ville ta §ver en redan etablerad franchisekedja inom

servicebranschen. Men efter att ha gatt igenom aktuella siffror och faststillt kalkyler kunde

man helt enkelt se att konceptet inte var 16nsamt. Franchisegivarens koncept var vildigt
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strikt; man maste folja allt till punkt och pricka; inget fick dndras. Man fick alltsa inte hitta pa

egna enkla 16sningar for att 6ka 16nsamheten, utan allt maste ga igenom franchisegivaren.

Vi frigade om Henrik skulle starta ett foretag idag, om han da han skulle vilja franchise eller
egendgt. P.g.a. Henriks personliga erfarenheter dr franchise inget for honom. Han skulle inte
vilja kénna sig last eller tvingad att arbete pa ndgot speciellt sdtt. Men Henrik vill ocksa
betona att inget &r ristat 1 sten och hittar man ett franchisekoncept som skulle fungera bra pa
Aland, till exempel nigot medelstort foretag med flexibla villkor sa finns det absolut
mdjligheter pd Aland, bide som egeniigt och som franchise. Vill man starta ett
franchisekoncept p4 Aland finns Alands Niringsliv till hjilp. De har ingen specifik
vigledning nir det géller franchise utan de jobbar inom samma processer som for vilket

foretag som helst.

4.2 Analys av intervjuerna

Intrycket vi har fatt av vara intervjuer ar att det finns mgjligheter béde for ett franchise eller
egenigt foretag att etablera sig pa Aland. Jan-Erik och Markus hade positiva erfarenheter och
asikter om franchise i motsats till Henrik som foresprakade att starta egenégt. Tittar man pa
teorin kring det bdda foretagsformerna kan man konstatera att vara egendgd mera passar den
person som vill bestimma sjélv och utveckla sitt foretag pa egen hand. Ett franchise passar en
foretagare som vill ha tydliga regler och en fardig 16nsam foretagsmodell (Idestrom &

Fernlund, 2015, s.14).

I intervjun med Jan-Erik Karlsson konstaterades det att 1 deras franchiseavtal anvinds
franchisetypen trade name franchising. Lekiakedjan anvénder det gemensamma varumérket,
samarbete gdllande affdrssystem och gemensam marknadsforing vilket alla dr delar som trade
name franchising innehéller. (Idestrom & Fernlund, 2015, s.17), (Engstrom, A., Fernlund, A.,
Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.19)

Det Markus ndmner i sin intervju ar att Wage & Co 1 sin affarsverksamhet har tydliga direktiv

av vilken typ av foretag de vill vara. Wage & Co. har genom éaren utarbetat en affarsstrategi
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som genererat en trogen kundkrets och skapat starka personliga relationer med sina
leverantorer vilket har underléttat driften av verksamheten vilket en franchisetagare inte
behover lagga lika mycket fokus pa, da franchisekedjor oftast redan har etablerade relationer
med sina leverantdrer. Detta kan kopplas till teorin om vikten av att forsta foretagets
intressenter och att vara anpassningsbar dd foretaget mer eller mindre dr beroende av dessa

parter. (Ekstrom, Fagerfjill & Jansson, 2006, s. 140)

I teorin om franchising, speciellt business format franchising ar inneborden att man som
franchisetagare hyr hela affarskonceptet mot ersittning. Det betyder att man blir véldigt styrd
enligt forutbestimda regler om hur verksamheten ska skotas. Henriks &sikt ér att pa Aland
behdver man vara flexibel inom sin verksamhet pa grund av Alands sméskalighet och
begrinsade tillginglighet. Ett renodlat franchisekoncept ir saledes svart att bedriva pa Aland.
Istéllet kan product distribution franchising eller trade name franchising vara béttre
alternativ pa Aland, som bida ir mer flexibla alternativ. (Idestrom & Fernlund, 2015, 5.17),

(Engstrom, A., Fernlund, A., Ottoson, M., Edvardsson, G., Brodén, Perc. 2005, s.19)

Det dr av Henriks asikt att det bista alternativet pa Aland #r ett smaskaligt egenéigt foretag pa
Aland. Detta p4 grund av Alands sméskalighet och begrinsad kdpkraft. Teorin belyser
samma resonemang som Henrik dé det dr en viktigt faktor for ett foretag att forstd behovet pa
marknaden.(Ekstrom, Fagerfjall & Jansson, 2006, s. 137-138) Till exempel skulle det inte ga
att Sppna en enorm affirslokal p4 Aland som kriiver en stor omsittning i och med Alands

laga population.

4.3 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet handlar om sannolikheten att vid varje métning eller undersokning ska ge samma
resultat om métningen eller undersdkning gors pa ett identiskt sitt. Det man kan sédga &r att ju

hogre grad dverensstimmelse desto hogre grad ar arbetets reliabilitet.

Validitet avser trovardigheten av ett arbete, och handlar om att undersokningen faktiskt méter

det som den avségs att méta (Olsson & Sorensen, 2011, s. 123-124).
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4.3.1 Arbetets reliabilitet

Reliabiliteten av detta arbete &r svar att faststilla, da vi har genomfort en kvalitativ
undersokning bestdende av intervjuer. Verkligheten forédndras konstant, sévil attityder som
asikter, sa skulle denna unders6kning goras igen pa ett identiskt sdtt finns det ingen sidkerhet

att samma resultat erhdlls.

4.3.2 Arbetets validitet

syftet med intervjuerna var att f reda pa hur foretag ar uppbyggda som egna eller som ett
franchiseforetag. Vi har intervjuat personer inom de foretagsformer som arbetets teori byggt
pa samt stillt frigor av samma art till samtliga intervjuade foretag. Darav kan vér validitet

anses vara god men skulle vara hogre om antalet intervjuade hade varit fler.
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5 DISKUSSION

Syftet med detta arbete var att ta fa en djupare forstaelse av vad en uppstart av ett foretag
inom en franchisekedja eller som egendgt innebédr. Genom intervjuerna samt den litteratur vi
har anvint oss av 1 detta arbete har vi kommit fram till att oavsett vilken foretagsform man
viljer att starta krivs det en vil utarbetad plan och en bra produkt. Tittar vi pa Aland och dess
geografiska placering dr ett renodlat franchise dér man &r vildigt begrinsad i sina handlingar
och ar styrd till vad franchisegivaren tillater véldigt svart att genomfora och finna I6nsamhet

pa Aland.

Det man kan siiga enligt den statistik vi har tagit del av frén bide ASUB och SFA ir att det 4r
en konstant 6kning av foretag och franchisekonceptet 1 sig dr inget nytt i Finland (Suomen
Franchising Yhdistys ry, 2015), (Alands statistik -och utredningsbyr4, 2017). Om man tittar
pa franchisekonceptet som en helhet kan man se att det passar entreprendrer som vill 6ppna
en verksamhet som visat sig redan 16nsam med fardiga mallar och riktlinjer hur foretaget ska
styras. Vi tror sannolikt att det finns rum p& Aland for bde franchisetagare och egna firmor
bara man har hittat en unik produkt for Aland, dvs foretagsmodellen i sig 4r inte lika viktig

som att ha en bra produkt.

Det gér att lyckas som franchisetagare pa Aland. Detta grundar vi pa véra intervjuer samt via
védra egna observationer av de foretag som har valt att vara franchisegivare pa Aland och

deras fortlopande existens, exempelvis Hesburger, Lekia, Intersport, MIO, EM, Synsam, m.m

I detta arbete visade undersokningarna ett positivt intresse for bdde franchisekonceptet och
egendgt dir de intervjuade gav bade positiva samt negativa punkter for biagge alternativ.
Dérfor hade det varit intressant att intervjua flera foretag inom bagge foretagsmodeller samt
kompletterat med en kvantitativ undersokning. En kvantitativ undersokning skulle ha gett en
tydligare bild av hur manga foretag som anvénder sig av franchisekonceptet och hur ménga
som &r egendgda. Kombinationen av en kvantitativ och en kvalitativ metod skulle saledes gett
en bittre indikator pa vilken foretagsmodell man bor satsa pa. Detta skulle vara ett forslag till

vidare studier inom omradet.
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Slutligen vill vi tacka de som medverkat i var undersokning och har gjort detta arbete mojligt.
Vi hoppas att nya entreprendrer kan anvianda sig utav vért arbete for att se vilken

foretagsmodell som skulle passa dem bast.
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BILAGOR

Vara intervjuer kommer ske muntligen med ndgra standardiserade fragor. Under varje

intervju har det funnits maojlighet till vidare diskussioner utéver de standardiserade fragorna.

BILAGA 1. INTERVJU LEKIA ALAND AB

e Kan du beritta lite om Lekia Aland AB i sin helhet?

e Hur dr din syn pa uppstart av ett foretag idag? Eget eller Franchise?

e Om ni skulle starta butiken idag, skulle ni anvidnda er utav franchise eller starta
sjalva?

e Dina asikter om franchisekonceptet

e Hur ser konkurrensbilden ut?

e Stiller era leverantorer nagra krav pa er?

e Hur sig uppstarten ut?

e Hur ser det administrativa arbetet ut?

BILAGA 2. WAGE & CO. AB

e Kan du beritta lite om Wages 1 sin helhet?

e Hur dr din syn pa uppstart av ett eget bolag idag?

e Hur kommer det sig att ni startade som eget och inte inom en franchise?

e Om ni skulle starta butiken idag, skulle ni anvénda er utav franchise eller starta
sjalva?

e Dina ésikter om franchisekonceptet

e Hur ser konkurrensbilden ut?

e Stiller era leverantorer nagra krav pa er?

e Hur ség uppstarten ut?

e Hur ser det administrativa arbetet ut?
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BILAGA 3. ALANDS NARINGSLIV

e Kan du beritta lite om Alands Niringsliv i sin helhet?

e Hur hjdlper ni med att starta foretag?

e Hur ér din syn pd uppstart av ett eget bolag idag?

e Dina asikter om franchisekonceptet:

e Har ni stott pa ndgra franchise startups?

e Hur tror du marknaden ser ut i framtiden? Egna eller Franchise?
e Skulle du startat ett eget foretag idag eller franchise?

e Har ni hjdlpt ménga foretag av deras uppstart?

e Har ni ndgon vigledning nar det kommer till franchisekoncept?

o Hur ser det administrativa arbetet ut?
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