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Sammanfattning

Pa grund av den utveckling som ses i samhéllet idag med krav fran konsumenter om sparbarhet fran
leverantdrer och kunna konsumera med gott samvete (sd) stills det hoga krav pa dagens
livsmedelsproduktion. Denna hojda medvetenhet har lett till ett Okat intresse for hallbara
odlingssystem sasom cirkular odling. Ett av dessa foretag som utforskar mojligheterna for ett sadant
odlingssystem och férsaljningen darav ar det nyuppstartade féretaget Johannas Stadsodlingar. Under
uppstarten av manga innovativa foretag uppnar dessa inte I6nsamhet férran de natt en viss storlek.
En sektor med sddana foretag ar de foretag som utnyttjar en modern och hallbar
livsmedelsproduktion som cirkular odling dar alla insatsvaror utnyttjas pa ett optimalt sétt. Ett av
dessa foretag inom denna sektor ar Johannas Stadsodlingar som har som vision att expandera for att
uppna god Iénsamhet genom skalfordelar. En expansionsstrategi som detta foretag har haft som
alternativ &r expansion via franchising och detta ar bakgrunden till den hér studiens uppkomst.
Johannas Stadsodlingar har under dess uppstartsfas lyckats binda intressenter till sin verksamhet,
sasom leverantorer och konsumenter. Med méanga egenutvecklade l6sningar sa har de aven fordelar
pa marknaden som kan anvandas till dess fordel och darmed agera som incitament for framtida
franchisetagare att ingd i franchisen.

Syftet for denna studie &r att ge teoretiska forklaringar om hur vél anpassat cirkuldra odlingssystem
och forsaljning av sddana system kan vara for utveckling av franchisingkoncept. Det resultat som
studien pavisar dr en “dissekering”, som Lazarevic fran franchisearkitekt forklarar det, av ett foretag
och dess franchisekoncept som da senare ska vidareutvecklas. Detta ska da hjalpa foretag att se vad
de har for styrkor och hur val dessa styrkor ar anpassade for franchising och om det finns nagon
utvecklingspotential i andra delar av foretag som kan anpassas till att bli en styrka. Vida re i resultatet
redogdrs det dven for hur olika franchiseupplagg och franchisemodeller kan utnyttjas och hur vél
anpassade de ar for Johannas Stadsodlingar som exempel. Detta arbete kan agera som en mall for
framtida franchiseskapare inom cirkuléra odlingssystem men framférallt for foretag som Johannas
Stadsodlingar som har som mal att séilja de tekniska losningarna och odlingssystemen for framtida
anvandare av cirkulédra odlingssystem. Nystartade foretag i en relativt outforskad affarssektor har
affarsfordelar pad grund av deras egenutvecklade och patenterade losningar som kan agera
maktfordelar och incitament for framtida franchisetagare.

Nyckelord: Cirkuléra odlingssystem, Internationell expansion, Franchising.



Abstract

With the advancement of civilization, there is a growing demand from customers for traceability
supplied by distributors, as well as a desire to consume in a guilt-free manner. As a result of this
increasing awareness, more people are interested in sustainable farming systems like circular
farming. Johannas Stadsodlingar, a start-up firm, is one of these companies that is exploring the
prospects for such a farming system and the marketing of these systems. Many innovative businesses
do not achieve a sufficient level of profitability until they reach a certain scale. One of these
companies' sectors that uses modern and sustainable food production methods, such as circular
farming, where all inputs are used to their full potential. Johannas Stadsodlingar is one of many
enterprises in this industry, with the goal of expanding to attain profitability through economies of
scale. Franchising, which is the subject of this study, is one example of an expansion plan that this
company has investigated. Johannas Stadsodlingar has managed to connect with stakeholders such
as suppliers and consumers since its inception. With a plethora of exclusive solutions, the
corporation also has market advantages that it can leverage and use as incentives for franchisees to
join the franchise.

The aim of this thesis is to provide theoretical explanations on how well suited a circular agricultural
system and its sale would be for the creation of a franchising concept. This study's outcome is a
"dissection,” as Lazaraveic describes it, of a corporation and its franchise concept, which will then
be further developed. This will enable businesses to determine what strengths they have, how well
they are suitable for franchising, and whether there are opportunities for future development in other
sections of the business that can be used as strengths after some modification. Furthermore, the
result also describes how different franchise arrangements and franchise models can be utilized and
how well adapted they are for Johanna's Stadsodlingar as an example. This effort can serve as a
model for future circular cultivation franchisees, but especially for firms like Johanna’s
Stadsodlingar, which supply technological solutions and growing systems to future circular
cultivation customers. Due to their proprietary and patented solutions, start-ups in a largely untapped
business field offer commercial advantages that can operate as power benefits and incentives for
prospective franchisees.

Keyword: Circular Farming Systems, International Expansion, Franchising.
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Forkortningar och centrala begrepp

Affarsmodell

En plan pa hur intakter ska genereras, hur véarden skapas
och hur verksamheten drivs och &r organiserad. Det
omfattar dven hur forhallandet mellan intressenter och
foretaget hanteras (Visma, 2022).

Break-even punkt

Dér de totala kostnaderna och totala intékterna ar lika
och verksamheten gar varken med forlust eller vinst
(SBA, 2022).

Decentralisering

Fordelning av inflytande och ansvar i en verksamhet till
fler personer eller enheter (NE, 2022).

Franchising

Nér ett foretag vill expandera kan franchising utgora ett
alternativ vilket inte kréver en hog investeringskostnad.
En &gare av en affarsidé kan sélja rattigheterna for
konceptet till andra foretag mot en hyresavgift och
darigenom kan varumarket och foretaget vaxa
(Franchisearkitekt, 2022).

Free ride

En majlighet eller ett 6vertag vilket nagon erhaller utan
att ge likvardiga motprestationer (Cambridge
Dictionary, 2022).

Globalisering

En forandringsprocess dar lander binds till varandra
genom  ekonomisk, politiska och  kulturella
beroendeférhallanden (NE, 2022).

Intellektuell
egendom

Ar en del av immaterialratten och menar till egendom
som ar resultat av en intellektuell prestation,




exempelvis varumérken och patenterade teknologiska
I6sningar (Karolinska Institutet, 2022).

OPM

“Other People's Money” ér inom finansiering en term
for finansiellt Gvertag. Det innebér att investerat lanat
kapital ger 6kad chans till hogre vinster men samtidigt
aven en Okad risk (Strategic CFO, 2013).

Residual-forlust

H&nfors till agentteorin och innebdr att aktiviteter som
gynnar huvudmannens egenintressen skiljer sig fran
agentens. Nar dessa intressen ar i konflikt uppstar
ovantade kostnader som ej gar att forhindra (Pava,
2022).

Skalfordelar eller
Stordriftsfordelar

Ett begrepp som beskriver fordelarna av att ett foretag
blir stérre och kan producera mer vilket medfor
kostnadsbesparingar per producerad enhet. Ofta i form
av massproduktion dar foretaget kan salja varor och
tjanster till lagre priser vilket medfor hdgre vinster.
Detta beror oftast pa teknologiska utvecklingar (NE,
2022).

Kapitalposition

Kapitaldgande i andra foretag




1. Introduktion

Malet med det har kapitlet ar att lasaren ska bilda sig en uppfattning om studiens
syfte och forstd problemet som den hér studien syftar till att 16sa. De delar som
anses vara behovliga for att skapa denna uppfattning har delats in i bakgrund,
problematisering, syfte och fragestéallningar och avgransningar. Syftet med
bakgrunden &r att lasaren ska forsta vad olika termer och begrepp betyder for att
darmed kunna forsta arbetet fram till slutsatsen. Problematiseringen éar till for att
lasaren ska kunna forsta problemet och hinder som studieobjekten star infor. Syftet
och fragestallningarna presenteras for att lasaren ska forsta syftet och varfor det
kravs en studie for det valda amnet. Till sist ska avgransningarna presenteras for att
visa lasarna vilka omraden som rapporten inte berér, och forklara varfor dessa
avgransningar gjorts och for att sakerstalla att den information som presenteras ar
relevant i dess kontext.

Forfattarna till studien har presenterat en begreppslista vars mal ar att underlatta for
lasaren att forsta uppsatsen. Om det skulle intraffa att lasaren finner ett ord som &r
svart att forsta sa ar malet att lasaren ska hitta detta ord i listan och darmed kunna
oka den egna forstaelsen for uppsatsen.

1.1 Bakgrund

Pa grund av den konventionella odlingens intensiva karaktar i Europa, sa har
utvecklingen av konventionella odlingssystem natt en grans dar markkvaliteten
forsdamras avsevart om hdogre avkastning Onskas (Louwagie et al, 2011).
Utvecklingen for att motverka dessa forsamrade miljokvaliteter kommer resultera i
forsamrad avkastning och kommer darmed inte att tillfredsstilla Europas
befolkning med livsmedel (Louwagie et al, 2011). Dessa férsamrade markkvaliteter
menar Webb et al. (2001) kan exemplifieras med Storbritanniens fall med
markpackning, spar av tungmetaller och erosion av jordens toppskikt. Annu ett fall
av forsamrade miljokonsekvenser ar moderna lantbrukets anvandning av
bekdmpningsmedel menar Mathews (2016), vilket framst resulterar i forsamrad
biologisk mangfald och restprodukter fran bekampningsmedel i vattendrag.

De ovan namnda miljokonsekvenserna av det moderna lantbruket har resulterat i
ett Okat intresse for alternativa odlingssystem som erbjuder ett storre fokus pa
miljoaspekter och effektivare resurshantering. Ett alternativ ar cirkuldra



odlingssystem dar alla resurser i systemet anvands pa ett sa optimalt satt som
mojligt och dar svinn halls till ett minimum. Ett exempel pa ett sadant cirkulart
odlingssystem &r akvaponiska odlingar dar alla restprodukter fran alla resurser och
produkter utnyttjas. Ett forenklat exempel pa en akvaponisk odling kan utga ifran
fiskar som andas ut ammonium och fiskarnas avforing som utnyttjas till néring i ett
hydroponiskt odlingssystem, vars restprodukter kan anvéndas som foder till
mjolmaskar, som i sin tur ar foder at fiskarna. Detta alternativa system resulterar i
minskade forluster av vatten genom evaporation, saker tillgang till hogkvalitativ
mat, ingen paverkan pa ekosystem och inga kemiska pesticider anvands (Rizal
2018). En forenklad bild pa detta system aterfinns i figuren nedan, denna bild visar
Johannas Stadsodlingars system. Johannas Stadsodlingar &r det féretag som
forfattarna valt att studera och foretaget befinner sig i introduktionsfasen, vars

innebord beskrivs nedan.

Akvapr:-nlk

Figur 1. Akvaponik, (Johannas Stadsodlingar, 2022).

Vid ett foretags introduktion pa en marknad kan foretaget analyseras genom
Business life cycle (CFl, 2022), se figur 2, dar uppstartsfasen &r det steg i foretagets
livscykel dar foretagets sékerhet framst kan pafrestas. Dessa pafrestningar kan,
enligt Silbertson (1972), framforallt harledas till den brist pa skalférdelar som
foretaget erhaller under denna fas. Brist pa skalfordelar ar negativt for foretag da
kostnaderna per produkt blir mer koncentrerade till varje produkt och darmed hégre
per produkt, samt att foretaget till exempel inte kan utféra inkép av produkter i
bulkformat, vilket minskar kostnadseffektiviteten i foretaget. Analysen med hjalp
av Business life cycle fortsatter med faser som tillvaxtfasen, vilket innebéar att
foretaget borjar mogna till, borjar anvanda sig av skalfordelar och bdérjar bli
lonsamt. Déarefter kommer “shake out” vilket innebér att foretaget fortfarande
vaxer, men i lagre takt - marknaden borjar bli mattad. | mognadsfasen ar marknaden
maéttad och foretaget borjar minska forséljningen om ingen utveckling sker. Till sist
kommer fasen med nedgangsstadiet om foretaget valjer att inte utveckla
verksamheten eller produkten som saljs (CFI, 2021).
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Figur 2. Industrilivscykelteori, (CFI, 2021).

Ett foretag kan uppmanas till expansion av manga olika anledningar, men det sker
huvudsakligen nér ett foretag ser mojligheter till fler inkomstkéllor, antingen
genom att expandera produktportfoljen eller vid expansion till fler eller andra
marknader. Andra anledningar som kan ge upphov till expansion kan var att strava
efter en 6kad konkurrenskraft mot andra aktorer, att dvervinna hinder (Allianz,
2021) eller att verksamheten effektivt ska utnyttja skalférdelar. Férdelarna med
expansion kan innebéra att minimera externa risker, attrahera nya kunder pa andra
marknader, mangdrabatter vid stdrre bestéllningar, stérre marknadsinflytande vid
innehav av storre marknadsandel och minimera risker genom diversifiering. Vid
expansion kan det dven forekomma nackdelar sasom att ta ut storre Ian, mindre
kontroll for huvudbolaget (speciellt vid franchisingmodellen, se nedan) och
forsamrad kvalité pa produkterna kan ske vid expansion genom intensivare
produktionsformer (Silbertson, 1972).

Franchising &r det begrepp som myntades for att kunna beskriva det
foretagsfenomen som skedde i USA under 1950-talet dar foretag som McDonalds
och Kentucky Fried Chicken expanderade pd ett storartat satt. Liknande
foretagsexpansioner hade skett inom andra branscher tidigare, men det var forst nar
dessa tva snabbmatskedjor expanderade som begreppet myntades for att forklara
expansionen. Falk (2002) forklarar i sin rapport om “Franchisestrategi i fordndring”
att Otto (2002) menar att om foretaget erhaller ett koncept som ar starkt efterfragat
pa marknaden sa ar franchise ett kostnadseffektivt satt att expandera. Pa grund av
OPM (Other Peoples Management och Other Peoples Money) blir investeringarna
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mindre for huvudforetaget och ger incitament till att franchisetagaren blir
kompetent inom omradet. P& grund av franchisingmodellens mindre
kapitalkravande karaktar resulterar det i att foretaget snabbt kan ta marknadsandelar
(Falk, 2002). Mer om detta forklaras i teoridelen.

For att analysera de marknader som &r bést anpassade for cirkuldra odlingssystem
och akvaponi kan blicken riktas mot lander som Kenya dar Gorcum et. al, (2019)
valt att géra en marknadsundersokning for akvaponiskt producerade gronsaker.
Slutsatsen ar att gronsaker som odlas akvaponiskt motstar de sasongshetonade
produktionsproblem som orsakas av Kenyas klimat. De klimatférandringar som
varlden genomgar kan ge upphov till en framtida osékerhet i klimat- och
miljoforutsattningar i Europa i1 likhet med de Kenyanska sésongsbetonade
forandringarna. Dessa forandringar kan da leda till en utbredning och etablering av
akvaponiska odlingar i Europa och lander pa grund av de cirkulara
odlingssystemens beskaffenhet som uthalliga inomhusodlingar som Gorcum et. al
(2019) menar &r val anpassade for férandrande miljoer och forutséattningar.

Pa grund av att majoriteten av dagens akvaponiska anlaggningar ar smaskaliga
finns det ingen dokumentation rérande hur en sadan verksamhet ska kunna
expandera och etableras i/pd andra marknader. Detta, tillsammans med akvaponiska
odlingssystems klimatuthalliga karaktar, kan gora det intressant att studera och
tanka ut framtida anvéandning, utveckling och etablering av dessa system. Ett av de
foretag som utvecklar dessa odlingssystem dar det valda foretaget Johannas
Stadsodlingar och ar ett av de foretag som kan fa hjélp av denna studie. Foretaget
beskrivs mer detaljerat i kapitel 4.

1.2 Problematisering

Internationell expansion ar en strategi vilken manga foretag soker sig till idag for
att kunna véxa och erhalla ett dvertag 6ver sina konkurrenter (Yoder et al, 2016).
Foretag soker sig till nya marknader i andra lander for att hitta skalférdelar som kan
ge goda forutsattningar for langsiktig 6verlevnad. Mojligheten till foretagande i
andra lander &r en direkt orsak av globaliseringseffekten och som utvecklats snabbt
i takt med den teknologiska utvecklingen. Detta har medfort att barridrer for
internationell handel minskat och marknaderna mellan l&nder ar starkt integrerade.
Det ar numera nodvandigt att delta i internationell expansion for att na tillracklig
konkurrenskraft och hitta inhemska marknadsfordelar (Yoder et al, 2016). Det &r
dessvérre inte helt enkelt att delta i dessa affarer eftersom det fortfarande innebar
en stor risk att engagerar sig i internationell handel.
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Manga forsok till internationell expansion misslyckas och orsakerna till otillracklig
framgang ar manga och svara att 6vervinna. Ofta &r det inte endast en aspekt som
leder till misslyckandet i den internationella framgangen, utan det framtrader i form
av flera kombinationer av olika felsteg i expansionen (Yoder et al, 2016). Orsakerna
kan vara: otillracklig information om lokala férhallanden och konsumenters
beteenden, logistiska problem, dalig tajming for intradet och lansering av nya
produkter, dverdriven expansionstakt och felaktig anpassad finansiell struktur samt
ogynnsamt val av plats (Yoder et al, 2016).

For att trada in pa internationella marknader kravs att foretaget tillampar olika
intradesstrategier anpassade for de specifika forhallandena som foreligger. Dessa
strategier innebar olika nivaer av risk vilket medfor olika nivaer av marknadsmakt
och kontroll. Strategierna har aven olika krav pa resurser och skiljer sig i utlovad
avkastning fran behovda investeringar (Wibiksana, 2013). Det fdrekommer
vanligen tva typer av intraden:

1) Icke-kapitaldgande-lage som innebédr kontrakterade arrangemang och
outsourcing av tjanster dar moderbolagen inte innehar dgarskap av kapitalet i
firmorna (Wibiksana, 2013). Kontroll och koordinering av de kontraktuella
relationerna och aktiviteterna styrs av villkoren. Detta mojliggér och styr
samarbeten inom globala vardekedjor med foretag som anvénder sig av indirekta
investeringar (UNCTAD, 2011). Detta innefattar export och import av varor och
tjanster genom indirekt (varor exporteras fran ett annat land &n det registrerades i)
och direkt (varor exporteras fran det registrerade landet) metod. Licensiering dar
foretaget ger rattigheterna for sina upphovsratter och varumarkesrattigheter till en
extern aktor, vilken sedan anvander dessa for att producera och sélja foretagets
produkter. Licensgivaren tar sedan ut en avgift for forsaljningen och réttigheten.
Det ar dessutom ett val accepterat arrangemang da det 6kar flodet av teknologi inom
vardlandet (Wibiksana, 2013). Franchising ingar ocksa i Icke-kapitalagande-lage
vilket kommer behandlas mer djupgaende i kapitel 2 och 4. Figur 3 visar hur ett
foretag kan anvéandas sig av icke-kapitaldagande-lagen for att externalisera olika
aktiviteter inom foretaget nar internationel expansions utfors och pa sa sétt slippa
undan direkta investeringar inom segmenten.
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Figur 3. Exempel pa icke-kapitalagande-lagen langs med vérdekedjan, (World
investment Report, 2011).

2) Kapitaldgande-lage som innebér att den internationella firman &ger andelar av
kapitalet i de utlandska foretagen och déarmed har en ledarroll och en beslutsroll i
verksamheterna. Mer utforligt vilka dessa strategier &r se bilaga 1.

Valet av expansionsstrategi betyder allt for en lyckad internationell expansion och
IKEAs globala framgang ar bevisligen ett exempel pa hur en val anpassad
karnstrategi kan ge internationell tillvaxt (Wibiksana, 2013). Men &ven IKEA stotte
pa problem under sin internationella expansion, dar intradet i USA visade att deras
strategi inte var tillracklig for att méta den nya marknadens lokala behov och krav
och de tvingades omstrukturera sin strategi gentemot de lokala forhallandena
(Wibiksana, 2013). Detta visar att &ven da man har en val utformad affarsmodell
och strategi kan man misslyckas om man inte ar effektiv i att beméta lokala
forhallanden pa nya marknader.

1.2.1 Empiriskt problem

Enligt Bradach (1998) finns det méanga och stora fordelar for att ett foretag borjar
med franchise-struktur, da expansionen kan ske under kostnadseffektiva och
riskminimerande former. Né&r foretaget véxer och darmed utvecklas i takt med
industrilivscykeln menar Ward (1994) att foretaget forsatter sig i en finansiellt
sakrare situation och detta ar darmed nagot att efterstrava. Falk (2002) menar dock
att Carnegie (2001) kommer fram till att det finns nackdelar med franchisemodellen
vilket i hog grad grundar sig i att den lagre operationella I6nsamheten som kan
pafresta foretaget och behovet for en franchisetagare kan minska i takt med
foretagets mognadsgrad. Den lagre operationella lonsamheten kan bero pa att
franchisingtagarna har ett lagre, eller inget, avkastningskrav som gor att dessa
enheter inte har nagot incitament att prestera mer an nodvandigt for att vara kvar i
franchiserelationen. Att foretagets behov av franchising minskar i takt med
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foretagets mognadsgrad beror pa att foretaget vaxer sig tillrackligt stort for att
kunna expandera utan franchisingmodellen och darmed kunna ha stérre kontroll
Over vardekedjan.

Johannas Stadsodlingar har som plan att utvecklas och expandera sin verksamhet.
Verksamheten bestar av forsaljning av cirkulara odlingssystem som just nu &r i
begynnelsefasen med en pilotanldggning dar produktionen och teorierna testas for
att ldgga grunden for en fas dar skalfordelar kan utnyttjas. Dessa skalfordelar kan
forst utnyttjas nar verksamheten &r tillrackligt stor och darfor maste en
expansionsplan utvecklas. For att utveckla denna expansionsplan har vi valt att
studera Johannas stadsodlingar, deras system och innovationer for att sedan
utveckla planen med expansion via franchising.

1.2.2 Teoretiskt problem

Pa grund av studiens beskaffenhet och dess nischade karaktar, vilken fokuserar pa
expansion av en verksamhet vars syfte ar att sélja system for cirkuldra
odlingssystem ar det svart att hitta tidigare litteratur som behandlar det valda &mnet.
De studier som gjorts tidigare har framst behandlat en, vad studiens skribenter
tycker, abstrakt 16sning for franchising och hur de forfattarna hade utvecklat en
franchising-struktur. Det kan exemplifieras med boken “Franchising and Licensing:
Two Powerful ways to grow your business in any economy” som dr skriven av
Andrew J. Sherman (2003). Det &r en bok som redogor for hur foretag ska utnyttja
franchisingmodellen for att kunna expandera. Boken &r utforligt skriven, men enligt
forfattarna till den har uppsatsen tar Andrew upp fa konkreta exempel pa olika
foretags anvandning av olika franchisingmodeller, vilket minskar kéllans
tillforlitlighet. Denna minskade reliabilitet grundar sig i att det svart for lasaren att
bilda sig en uppfattning om vad som &r applicerbart for ett foretag att implementera
I en franchisingmodell.

Den litteratur som forfattarna beddmt behandlar det studerade &mnet ndrmast &r den
litteratur som berdr Coca-Colas expansion via franchising i artikeln “Shareowners,
Stakeholders & the Global Oversize Economy. The Coca-Cola Company Case”
som ar skriven av Silvia M. Brondoni (2019). Likheterna ar att artikeln redogor for
hur en licensiering skapas av Coca-Colas patent, maskiner och recept for en
expansion pa den valda marknaden, och agenterna har viss autonomitet i vad och
hur produkterna ska saljas. Problemet ar att olikheterna ar desto fler, samt att sjalva
varans beskaffenhet, dvs industrisystemen och att bakomliggande foretag, &r olika
utvecklade i respektive livscykelfaser (Brondoni, 2019).

Annu ett problem med att jamféra Johannas Stadsodlingar med Coca Cola
Company och dess expansion &r tidsaspekten. Fran det att foretaget Coca-Cola
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grundades och expanderade har vérlden foréndrats drastiskt och den nya mer
konkurrenskraftiga miljon gor det svarare att jamfora de olika expansions-
mojligheterna for de olika foretagen.

1.3 Syfte och fragestallningar

Syftet med studien ar att undersoka och foresla hur producenter av cirkulara
odlingssystem och Johannas Stadsodlingar kan anvanda sig av olika typer av
franchising for att etablera sig, organisera sig och vaxa pa olika marknader
internationellt. Utifran genomford analys och uppkomna resultat ska en modell for
fortsatt expansion upprattas och foresldas for Johannas Stadsodlingars
vidareutveckling.

Fragestallningar:

e Hur val &r Johannas Stadsodlingars affarsmodell och generella upplagg for
producenter av cirkuldra odlingssystem, anpassade for eventuell expansion
genom franchising med tillampning av redan existerande modeller?

e Hur kan producenter av cirkuldra odlingssystem, likt Johannas Stadsodlingar,
anpassas till existerande franchisingmodeller for att kunna expandera till en
industriell skala och etablering?

1.4 Avgransningar

Eftersom arbetets karaktar och mal amnar att undersoka méjliga utvecklings- och
expansionsmetoder, &r det mer &n nddvandigt att avgransa arbetet for att sakerstélla
kvaliteten, omfattar studien for manga olika metoder och modeller kan arbetets
kvalitet undermineras. Det ar dessutom nddvandigt att avgransa arbetet till det som
ar relevant for att arbetets mal ska uppnas, samt vad som &r intressant for
intressenter och for forfattarna att fa tydliga och aktuella resultat. Darfor beaktas
inte andra metoder &n franchisemetoder. Dessutom analyseras inte alla
franchiseuppldagg i samma omfattning, utan endast de mest relevanta strategierna
beaktas i storre utstrackning, detta eftersom alla modeller inte antas vara
applicerbara pa den industri som arbetet beror.

Att granska alla olika sektorer och branscher &r inte heller nédvandigt. Endast de

som involverar aspekter inom cirkuldra odlingssystem &r relevanta att utforska. |
detta fall galler det livsmedelsindustrin, primarproduktion, teknologiska system och
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handel med intellektuell egendom. Vilken foretagsfas foretaget &r i har &ven en
relevans for att trovardigheten och aktheten hos resultaten ska forbli hoga. Da
Johannas Stadsodlingar befinner sig i en introduktionsfas i @vergang till
tillvaxtstadiet, dr det vart avgransa sig och utesluta senare faserna mognad och
nedgang (Backhaus & Schumpeter, 2003).

1.5 Uppsatsens upplagg
Uppsatsen kommer byggas upp av foljande delar och kapitel:
1. Ett introducerande kapitel med bakgrundsinformation som grund

for amnet. En problematisering av bakgrunden som leder till
rapportens aktuella syfte och fragestallning.

2. Ett teorikapitel dar forfattarna presenterar rapportens teoretiska
ramverk.
3. Ett metodkapitel med forklaring av forfattarnas tillvagagangssatt

och arbetsstruktur samt en beskrivning av relevanta
forskningskritiska aspekter.

4. Ett empirikapitel dar franchising konkretiseras och fordjupat
analyseras. Har redogor forfattarna &ven for Johannas
Stadsodlingars affarsmodell och den framtida utvecklingsplanen.
Alla utforda intervjuer kommer &ven presenteras i detta kapitel.

5. Ett analyskapitel dar insamlad empiri analyseras och kopplas ihop
med det teoretiska ramverket.

6. Ett resultatkapitel dar vald expansionsplan diskuteras med hjélp av
teorier.

7. Rapporten avslutas med ett kapitel som redogdr for vilken slutsats

som studien leder till.
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2. Teorli

| teorikapitlet redogors for vilka teorier som anses vara relevanta for studiens
problemstallning och syfte. Aven anvandningen av dessa teorier ska redogoras for
och dessutom ska en presentation goras géllande hur denna anvéndning kan hjalpa
till att analysera empirin. De teorier som vi tror kan vara till hjalp i studien &ar
agentteorin och transaktionskostnadsteorin. Forfattarna kommer dven att redogéra
for relationen mellan agentteori och franchising, samt presentera olika typer av
franchisingstrukturer och livscykelteorin. Aven teorin bakom stordriftsfordelar ska
redogoras for samt dess koppling till livscykelteorin. Till sist kommer forfattarna
aven presentera studiens teoretiska ramverk och den genomforda
litteraturgenomgangen av tidigare studier.

2.1 Agentteori och transaktionskostnadsteori

Da arbetet amnar utreda tillampning av franchising pa cirkuléara odlingssystem ar
det lampligt att anvénda sig av agentteorin eftersom den har en central roll i
franchisingmodellens utformning. Det finns ingen specifik teori som kan forklara
franchising. Daremot i den litteratur som beskriver uppbyggnad av och forstaelsen
av franchising, anvands agentteorin ofta som exempel till att visa forhallandet
mellan de som ut6var franchising.

Agentteorin hjalper till att beskriva problematiken som uppstar néar kontroll och
ansvar delegeras inom och utanfor ett foretag som resulterar i en separation mellan
olika parters intressen. Grunden utgors av att huvudmannen (principalen) utser
nagon (agenten) att utfora ett uppdrag i huvudmannens intresse(n) (Jensen &
Meckling, 2004). Problematiken ligger i antagandet att bada parterna (agenten och
principalen) har egenintressen vilka de enskilt vill maximera och genom detta
kommer agenten inte alltid utgd ifran vad som &r framjande fér huvudmannens
intressen (Ibid). Detta &r ett fenomen vilket kan beskrivas som agentkostnaden. For
att motverka denna effekt kan huvudmannen skapa ratt incitament for att agenten
ska uppfylla anfortrott uppdrag. Dessa incitament kraver ofta erséttning och
bendmns darmed som transaktionskostnader av olika slag. Det kan innebéra
kostnader for kontroller och évervakning av uppdraget, bundna kostnader vilket
uppkommer genom rattsliga forhallanden déar agenten binder sig till uppdraget
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genom kontrakt med ersattningsgrund for oOvertradelser. Det &r dessvarre inte
mojligt for huvudmannen att helt undgd kostnader eftersom agenten, oavsett
incitament, alltid kommer att agera efter egen vilja vilket inte maximerar nyttan for
huvudmannen. Detta ar ocksa en kostnad vilket bendmns som residualforlust.
Summan av alla dessa kostnader utgér agentkostnaden och upptrader i alla
sammanhang som innebar externa och interna samarbeten (Jensen & Meckling,
2004).

Foljande figur (4) visar forhallandet mellan huvudmannen och agenten vid
delegeringen av uppdraget och de ingaende delarna som pafrestar forhallandet.

[nformarion asymmerry

Self-interest

Figur 4. Agentteorin, (Slyke 2006, s.17).

Agentproblematiken forekommer i de flesta foretag och separationen mellan
agarskap och kontroll vid tillampandet av samarbeten och delegering hjalper att
forma foretagets strukturer. Det grundar sig i vilken niva av decentralisering
(ansvarsfordelning inom organisationen) som &garna finner &r lamplig for optimal
drift av verksamheten, samt hur ledningen véljer att folja upp och 6vervaka det som
hander i foretaget. Detta bestdmmer praxis for resultaten av utférda uppdrag, samt
vilken grad av avvikelse som ar accepterad, alltsa den niva av residualforlust som
ledningen ar villig att sta for (Jensen & Meckling, 2004).

Agentteorin ar starkt integrerad med transaktionskostnadsteorin. Bada teorierna ger
olika perspektiv pa utformningen av kapitalstrukturen i ett foretag och hur
transaktioner ska styras. Det vill séga att de olika perspektiven har som mal att
hjdlpa franchisegivaren att forma kapitalstrukturen mot malet att reducera eventuell
konflikt mellan parterna, samt reducera uppkomsten av dem (Kochhar, 1996).
Skillnaden i teorierna utgdrs av det fokus som de har, dar agentteorin fokuserar pa
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relationen mellan agent och huvudman, medan transaktionskostnadsteorin
fokuserar till de individuella transaktionerna i olika delar av ett organiserat
samarbete, vilka urskiljs i figur 5. Problematiken ligger i att transaktionerna ofta
foljer ett opportunistiskt arrangemang, som beror pa begransad rationalitet och
opportunism (Kaplan, 2022). Enligt Kaplan (2022) grundar sig begrénsad
rationalitet i manniskors begransade kunskap att forsta affarssammanhang vilket
innebdr faktorerna att beakta i ett affarsbeslut. Opportunism betyder i denna kontext
att personerna agerar i individens egenintresse vilket skapar osakerhet i
Overenskommelser och misstro mellan parter. Transaktionskostnader kan
forekomma externt som exempelvis: informationskostnader for att hitta kunder,
forhandlingskostnader vid kdp och tillsynskostnader for att sakerstalla kvalitet. Det
kan dven forekomma internt i form av ofordelaktiga utbyten mellan olika individer
och avdelningar, dar parterna motiveras efter egna behag. Bada teorierna har olika
perspektiv pa styrning av kostnader men tar sikte pa olika delar och faser i
organiseringen av samarbeten. Teoriernas applicering ar dérmed relevant for
analyser av vald franchisingstrategi i olika skeden av ett foretags strukturella
utformning.
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Figur 5. Transaktionskostnadsteori, (Kaplan, 2022).
2.1.1 Agentteori och franchising

Teorier vilka berér kontraktuella 6verenskommelser har under de senaste tva
artiondena utvecklats och mynnat ut i flertalet olika strategier for hantering av
foretagsrelationer. Enligt Lafontaine (1992) var tidigare normen for storre
industrier att fokusera pd de ingdende delarna i kontrakten vilket beror
transaktionskostnader. Franchising som strategi ar pa senare tid en allt vanligare
metod for foretag att anvanda for att expandera och organisera verksamheten. Detta
har givit teoretiker mojligheten att analysera franchisande foretagsbeslut gallande
avtal och samarbete samt i vilka sammanhang franchising forblir aktuell att
anvénda (Lafontaine, 1992).

| ett vanligt franchiseavtal kdper franchisetagaren rattigheterna till en enhet for en
forskottsavgift samt en fortlopande avgift hanfort till forsaljningen kopplat till
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rattigheten. Réttigheten innebér ratt att anvdnda varumérket och de
produktionsspecifika egenskaperna for enheten. De innehar &ven ratten att sjalva
bestamma de l&mpliga resurserna vilka krdvs for att driva verksamheten.
Franchisegivaren har fortfarande kontrollen Over att sékerstélla att god kvalitet
inforlivas och Gvervakar utvecklingen av varumarkets varde. Det kan &ven inga
utbildning och servicetjanster fran franchisegivaren till franchisetagaren. Foretag
med franchising innehar oftast kontrollen for nagra enheter i foretaget medan
resterande enheter ingar i franchising om forutsattningarna ar gynnsamma. Enligt
existerande litteratur beror nivan av franchising i ett foretag av en avvagning mellan
kostnader och nyttan mellan att bibehalla kontrollen eller inte (Brickley & Dark,
1987).

En viktig del, kopplat till att foretaget fortsatt har kontrollen 6ver en enhet, &r
agentkostnader som uppstar genom intressekonflikter mellan enhetscheferna och
moderbolaget. Forvaltarna av dessa enheter bar inte alla kostnaderna eller
fordelarna for de beslut som fullféljs och istéllet belastar det moderbolaget. Det
finns inget incitament for forvaltarna av enheterna att gynna foretag eftersom
kompensationen oftast har ett tak och inte &r kopplad till specifika prestationer.
Franchisetagare och deras enheter blir daremot kompenserade genom resterande
vinster fran deras specifika enheter samtidigt som de kan sélja franchisen vidare
inom avtalets granser och darmed erhalla forsaljningsintakterna. Detta gor att
kostnaderna och nyttorna vilka belastar franchisetagarens egna enheter kapitaliseras
till deras egen formdgenhet och ger foretagaren ett incitament for kompetent
foretagande (Brickley, et al. 1991).

Franchising har &ven sina nackdelar och potentiella kostnader. For
franchisegivarens del innebér det risk att agenten kan utnyttja en “free riding”-
mdjlighet genom att utnyttja varumérket. Exempelvis, om en producerande enhet i
en snabbmatskedja inte nar de kvalitetskrav som franchisegivaren efterscker,
kommer kunder som besoker den enheten troligen inte bes6ka en annan enhet i
samma kedja vid senare tillfalle. Den specifika enhetens brist pa engagemang kan
bero av de forutsattningar som finns i den lokala marknaden. Om marknaden inte
omfattar aterkommande kunder kan det skapa en bristande motivation till att
tillgodose hogkvalitativ. mat och detta skadar varumarket for kedjan. For
franchisetagaren ligger risken i avkastningskravet vilket riskerar att bli for stort for
att évervinna om egna kostnader samt kostnader for franchisen skall tackas. Det ar
dessutom ett ineffektivt risktagande for franchisetagaren da givaren ofta bar risken
for varumarkets anseende. Detta kan da resultera i att agenten blir bekvam i den
situation som franchisen medfor och leder till suboptimala investeringsbeslut vilket
inte ger en tillfredsstallande avkastning (Brickley, et al. 1991).
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Agentproblematiken ligger framst i franchisegivarens eller huvudmannens intresse
att hantera, men ar dven en del i franchisetagarens eller agentens intresse att
underlatta. Detta leder till att agentteorin forblir en bra grund till att forklara
forutsattningarna for ett framgangsrikt franchisingsamarbete (Brickley, et al. 1991).

2.2 Olika franchisingstrukturer

Vid en diskussion med foretradare for Johannas Stadsodlingar diskuterades det hur
franchisingstrukturen kunde laggas upp och vilka egenskaper som franchisingstrukturen
skulle innefatta. Det som var mest intressant da var att ha en liten mangd kapital for
investeringen och ett litet tidsintervall for aterbetalningen. Ytterligare tva viktiga
egenskaper for franchisingstrukturen &r flodet av information och kunskap, dessa
egenskaper ska det vara fri tillgang pa till mellan parterna.

Longer

Create a new spin-off
venture that involves
seed investment from
our firm

Create spin-off entity where costs will
be shared with a joint venture partner

Time to payback

O License the product to a third
party in exchange for an equity
stake (instead of cash)

franchising programs baged upon
current brands, technolo

Brand merchandising O O Form a partnership
licensing

Develop one or more buiiness format

y, and systems

Develop single product

) instead of multiple versions
License technology to

Shorter third party

Low Investment Required Figh

Figur 6. Olika franchisingstrukturer, (Sherman, 2003 s.7).

Vid en snabb anblick i figur 6, kan det urskiljas att dessa egenskaper sammanfaller
med tre franchisemodeller vilka fatt beskrivits som: 1) “Develop one or more
business format franchising programs based upon current brands, technology, and
systems.”, 2) “Brand merchandising licensing” och 3) “License technology to third
party” (Sherman 2004). Dessa har vi d& valt att Gversétta till 1) “Franchising baserat
pa varumarke, teknologi och system.” 2) “Licensiering av varumirke” och 3)
“Licensiering av teknologi till tredje part”. Dessa tre franchisemodeller har
namngivits 1) Business format franchising, 2) Product distribution franchising, 3)
Trade name franchising (Franchise Arkitekt, 2015) i internationella sammanhang,
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men for enkelhetens skull presenteras dessa modeller med svenska namn i tabellen

nedan. | kapitel 4 kommer varje franchisemodell redogdras for mer djupgaende.

Tabell 1. Olika franchisestrukturer, (Sherman, 2004). Egen bearbetning.

Namn

Beskrivning

Fordelar

Nackdelar

Franchising baserat
pa varumarke,
teknologi och
system

En helhetsldsning
for franchisetagaren
dar
franchisetagaren
forvaltar alla delar
av foretaget.

- Storre
informationsflode
mellan
franchisetagare och
franchisegivare.

- Mer jobb for
moderbolaget.

- Kan bli mindre
anpassat efter de
aktuella
marknaderna.

Licensiering av
varumarke

Det &r endast
varumérket som de
olika foretagen har
gemensamt med
olika teknologier.

- Systemet kan bli
mer anpassat for
marknaden.

- Systemet
anpassad efter
franchisetagarens
visioner.

Moderbolagets
expertis kan inte
komma till
anvandning lika
mycket t.ex. pa
grund av system.

Licensiering av
teknologi till tredje
part

Det &r endast ett
teknologiskt
samarbete mellan
franchisetagare och
franchisegivare.

- Varumarket kan
bli mer anpassat
efter marknaden.

- Varumérket kan
bli mer anpassat
efter
franchisetagarens
visioner

- Maste skapa ett
nytt och eget
varumarke.

- Franchisegivarens
expertis kan inte
komma till lika
mycket anvéndning
pa grund av olika
varumarken.
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2.3 Livscykelteori

Livscykelteori bygger pa teorin om hur foretag i storsta allmanhet brukar utvecklas
och expandera (se figur 7). Det sker framst i fem steg varav det forsta ar “launch”
eller uppstarten. Denna fas kdnnetecknas av lag forsaljning, 1ag Ionsamhet och hdga
kapitalkostnader om det ar en kapitalintensiv marknad (CFI, u.d).

LAUNCH GROWTH SHAKE = MATURITY DECLINE
-OUT

Life cycle
extension

Sales

\ v
- e ’ Time (years)

Figur 7. Livscykelteori, (CFI, 2021).

Den andra fasen i livscykelteori ar tillvéxtfasen, vilken k&nnetecknas av markant
Okande forsiljning, ar efter ar och foretaget kanske tillochmed nér en “break-even
point”, men pa grund av att “lonsamhetscykeln” &r lite bakom forsdljningscykeln
sa kommer foretaget inte ga med vinst trots att foretaget har goda forsaljningsnivaer
(CFI1, u.d). Under den tredje fasen i foretagets livscykel fortsatter forséljningen att
oka men i en minskande grad, detta fenomen harleds da till att marknaden borjar
bli méattad eller uppkomsten av konkurrenter pa marknaden, eller en kombination
av bada. (CFI, u.d). Den fjarde fasen i foretagets livscykel ar den fas dar foretaget
riskerar att bli foér bekvama i sin position och darmed minskar incitament for
forandring och utveckling. Det &r ofta i detta stadium som foretag antingen
expanderar till andra geografiska marknader eller att foretaget utvecklar sin
produktportfélj (CFI, u.d). Den sista av livscykelns faser ar forfallet, alla positiva
pengafléden minskar och utgifterna okar. Det finns inget intresse for produkten
eller tjansten som foretaget erbjuder, och gar darmed i konkurs (CFI, u.a).
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2.4 Stordriftsfordelar

Kenton (2021) menar att stordriftsfordelar ar de fordelar som ett foretag kan utnyttja
nar produktionen nar en tillrackligt hog niva for att kunna bli ekonomiskt effektiv.
Detta sker genom att sénka kostnaderna genom att till exempel kunna dela upp de
fasta kostnaderna pa ett storre antal produkter, varor eller tjanster som produceras.
Aven de rorliga kostnaderna minskar per produkt om foretaget vljer att producera
flera varor eller tjanster.

Slutsatsen ar alltsa att storre foretag kommer att ha stérre besparingar och hogre
produktionsnivaer an ett mindre foretag. Dessa besparingar kan ta olika form, men
vanligast &r de besparingar som kan ske via bestéllningar av bulkvaror och darmed
far foretaget en viss mangdrabatt, men det sker aven besparingar rérande logistiken
for foretag. Besparingarna med hénsyn till logistiken kan framst harledas till
transport i stora volymer och sanka kostnaden per séald vara. Transporten géller da
bade for insatsvaror och producerad vara ut till marknaden. Det sker &ven
kostnadsreduktioner pa grund av den specialisering av arbetsuppgifter som ett
storskaligt foretag utvecklar, och den integrerade teknologin som foretaget utnyttjar
kan dven bidra till kostnadsreduktioner. Denna teknologi kan involvera
automatiseringar som mindre foretag inte har rdd med pa grund av det laga
kapitalinnehavet som karaktariserar smaforetag (Investopedia, 2021).

Minimum Efficient Scale
LRAC

e

Economies Constant Diseconomies
of Scale Returns of Scale
to Scale
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v

LRAC = Long-run total average costs.
Output
2 Investopedia

Figur 8. Stordriftsfordelar, (Investopedia, 2021).

Stordriftsfordelar aterspeglas i grafen ovan dar produktionskostnaderna per enhet
minskar 1 takt med att foretaget och produktionen blir storre. Detta kan
exemplifieras genom Jack Dugher (u.d) artikel om IKEAs utnyttjande av
stordriftsfordelar. IKEA anvander sig av stordriftsférdelar genom teknisk
utveckling, vilket innebdr specialisering. Marknadsforingen av dess produkter sker
med hjalp av stordriftsfordelar, det kan kdpas in varor i stora méngder och darmed
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trycker ner kostnader genom bulkbestéllningar. Storre foretag har mojlighet att Iana
till Iagre réantekostnader. Riskdiversifiering genom att ett storre antal produkter i sitt
utbud och férvaltningen av foretaget kan har stordriftsfordelar genom att anstélla
specialistchefer (Dugher, 2012).

Uppstart Tillvaxtfas “Shakeout” Full mognad Nedgang

E e el T Stordriftsfardelar

' Livscykelteori

Kostnad per enhet

Figur 9. Samband mellan Stordriftsférdelar och Livscykelteori. Egen bearbetning.

Figur 9 kan anvandas for att forstd forhallandet mellan livscykelteori och
stordriftsfordelar. | uppstartsfasen ar kostnaderna hoga per produkt men minskar i
takt med att foretaget och produktion blir stérre, och samma fenomen sker genom
tillvaxtfasen. Detta fortsatter fram till fasen av full mognad da foretaget gar med
vinst, men kan inte utvecklas mer da marknaden ar mattad. Efter mognadsfasen
kommer nedgangen da marknaden tappar intresse for produkten, vilket leder till att
foretaget saljer farre produkter vilket 6kar kostnaden per produkt.

2.5 Litteraturgenomgang och teoretiskt ramverk

Franchising ar idag ett globaliserat fenomen och ett valanvént och etablerat satt att
samarbeta, med flertalet utévare och praktiserande personer. Da franchising redan
existerat i dver 50 ar har manga relaterade omraden kopplat till franchising
behandlats och utforskats for att utveckla dess strategier. Det ror sig om allt fran
konflikthantering och upplagg for kostnadsfordelar, modellering av
intradesstrategier  for internationell  expansion, strategier for langsiktigt
bibehallande av kontroll och kunskapsutbyte, utformande av kontrakt och regler,
varumarkesutveckling och mycket mer. Teoretiska aspekter, vilka har avhandlats
tidigare, ber6r informationsasymmetri, hantering och forhindrande av
oforutsédgbara kostnader samt hur kontroll skall utdvas, déar agentteorin och
transaktionskostnadsteorin ofta star i centrum. Vérdeskapande &r aven en stor del i
utvecklingen av franchisingstrategierna som fortfarande fungerar som en styrande
aspekt.
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Eftersom Johannas Stadsodlingar inte har en tydlig plan for det strategiska
upplégget for sin framtida franchisingstruktur forblir det relevant att borja med att
utforska symmetrin for relationen mellan Johannas Stadsodlingar och framtida
franchisetagare, dar agentproblematiken hjélper oss att forstd vilka delar som ar
viktiga att beakta. Transaktionskostnader kommer att hjélpa oss att forsta var
kontroll ar extra viktigt att bibehalla och var trosklar for vardeskapande och
varumarkesutveckling finns. Darfor ar dessa teorier och begrepp de huvudsakliga
hjalpmedlen for analys och modellering i denna studie. Livscykelteorin och
inneborden av stordriftsfordelar i véxande foretag kommer att vara till hjalp for att
stegvis kunna forsta var utmaningar i expansionen kan férekomma. Dels hur
foretaget forandras i olika faser och vilka trosklar som ar essentiella for fortsatt
framtida utveckling.
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3. Metod

Kapitel 3 kommer behandla studiens metod, varfor den valda metoden &r lamplig
att anvanda, vad som &r viktigt att beakta vid anvéndandet av den valda metoden
och hur innehallet och arbetsprocessen ska granskas kritiskt. Det kommer dven
redogoras for hur insamlandet av material till litteraturgenomgangen genomfordes
samt vilka standpunkter som antas vid tolkning av miljon och manniskors
beteenden.

3.1 Forskningsdesign

Studien inriktar sig pa att understka anvandningen av olika franchisingmodeller.
Déarfor ar det lampligast att anvénda en kvalitativ forskningsstrategi med en
induktiv ansats. Det vill sdga att insamlad empiri ska resultera i en ny teoretisk
bakgrund (Bryman & Bell, 2017). Ett kvalitativt arbete riktar sig till insamlandet
av data for en kontextuell forstaelse som forklaras i ord mer an i kvantifiering av
stora méngder data. Forskningen vill framhdva egenskaperna i miljon som de ar och
franga att kontrollera de aspekter som undersoks. Den kvalitativa processens steg
kan se ut enligt foljande modellering i figur 10.
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Figur 10. Stegen i Bryman och Bells (2017) kvalitativa forsknings modell. Egen
bearbetning.

Enligt Bryman och Bell (2017) far kvalitativ forskning en del kritik. Kvalitativ
metod anses vara subjektivt betingat och bygger for mycket pa forskarnas egna
intryck. Resultaten paverkas och revideras kontinuerligt under forskningsstadiet
och blir forst preciserade nar forskarna sjélva tycker de passar andamalet. Kvalitativ
forskning anses inte uppfylla krav for replikerbarhet. De ostrukturerade
tillvagagangssatten och forskarens subjektiva bedémningar, gor det i princip
omojligt att utféra samma undersékning igen med hopp om att samma resultat ska
genereras. Aven generaliserbarheten ifrgasatt. Eftersom alla kvalitativa
undersokningar skiljer sig pa nagot vis fran varandra, samt ofta omfattar fa
undersokningsobjekt ar det extremt svart att hanfora resultaten till andra
sammanhang och miljéer. Slutligen havdar forskare att den kvalitativa forskningen
har en bristande transparens. De menar att det ar svart att avgora hur kvalitativa
forskare formulerar sina slutsatser samt vad som faktiskt astadkommits for att
bygga upp dessa. Ett exempel pa detta ar hur valet av undersékningsobjekt gors da
det ofta ar oklart varfor objektet var godtagbart for observation (Bryman & Bell,
2017).
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Denna kritik &r viktig att beakta ndr man utfor en kvalitativ undersokning. Déarfor
forblir det essentiellt for den kvalitativa forskaren att vara reflexiv och folja
kvalitetskriterium kontinuerligt genom hela studien.

3.1.1 Kunskapsteoretiska standpunkter.

Den ontologiska ansatsen som vi antar i studien ar av det konstruktionistiska
perspektivet. Det innebdr att sociala betingelser skapas genom interaktion och
aktivitet mellan individer i samhallet och &r inte existerande franvarande av denna
foreteelse. Mé&nniskor konstruerar kontinuerligt den sociala verkligheten efter givna
forutsattningar. Det innefattar dven att de som studerar den sociala verkligheten
konstruerar sin forklaring av deras uppfattning vilket alltid ar specifik fran individ
till individ (Bryman & Bell, 2017).

Arbetet ar tolkningsinriktad, eller interpretativt, vilket betyder att studien syftar till
att forklara den sociala verkligheten dar individer agerar allt eftersom hur de valjer
att tolka och hur de uppfattar miljon runt omkring sig. Det grundar sig i att den
sociala verkligheten inte kan studeras med ett naturvetenskapligt forhallningssatt
da manniskor och naturvetenskapliga studieobjekt skiljer sig fran varandra. Det
behdvs darmed en strategi som tar hénsyn till dessa skillnader (Bryman & Bell,
2017).

3.2 Datainsamling

Insamlandet av data kommer omfatta studerande av franchisingmodeller i
existerande litteratur och forskning, dels en genomgang av existerande
fallundersdkningar om franchising och slutligen, kvalitativa intervjuer med foretags
individer som &r insatta i skapandet och anvandandet av franchisingstrategier.

Intervjuerna kommer vara av semistrukturerad natur dér en intervjuguide bygger
upp de omraden eller teman vilket intervjuerna ska berora, dessa finns som bilaga
2. Fragorna som stalls till intervjupersonerna ska besvaras efter deras egen
uppfattning och efter deras egen tolkning och forstaelse gallande det fragorna
handlar om. Anvéandandet av semistrukturerade intervjuer ar lampligt da forskarna
kan forsakra sig om att svaren ar tillampbara inom ramen for studieomradet
samtidigt som de inte bryter individens egen uppfattning om &mnet (Bryman &
Bell, 2017).

Den insamlade empirin kommer sedan att analyseras med ett tematiskt
tillvigagangssatt. Oversiktligt berér metodiken for avkodning ett satt att hantera
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och urskilja teman och subteman inom den insamlade datan som aterkommer
upprepade ganger. Detta kan sedan kategoriseras efter studiens fragor och syfte
(Bryman & Bell, 2017).

Grundad teori har en stark anknytning till den tematiska analysen vilket denna
studie dven kommer betrakta som ett verktyg for avkodningen av empirin. Déremot
ar alla stegen inte nédvéndiga eftersom det ar for omfattande for denna studie. De
delar som &r mest intressanta/relevanta ar dels kodningen, dar datan bryts ner i
mindre delar och nivaer under arbetets gang, dels den teoretiska méattnaden som
uppstar nar datan inte kan avkodas langre och ny data maste samlas in. Slutligen
genomfors jamforelserna, dar forfattarna vill se till att data &r tillrdcklig och
tillampbar for att kunna besvara fragestallningarna, om inte genomfér ny
datainsamling (Bryman & Bell, 2017).

3.3 Litteraturstudie

En litteraturstudie har utforts for att forfattarna ska fa en forstaelse for
forskningsomradet. Litteraturen har i huvudsak utgjorts av vetenskapliga artiklar,
rapporter och publikationer. For att hitta relevant forskning och litteratur har det
gjorts sokningar i databaserna primo och Google Scholar. S6korden som anvants ar
Franchising, Akvaponi, Livscykelteori, Agentteori, Hallbar Livsmedelsproduktion
och Marknadsundersokning. Lasningen av samtliga kéllor har genomforts med ett
kéllkritiskt forhallningssatt, dar tillforlitligheten for kéllorna har granskats.

3.4 Kritisk reflektion

D4 mitning “av”, inte ir det huvudsakliga mélet for kvalitativ forskning sa ar inte
validiteten av vasentlig betydelse for studien. Da reliabilitet gar hand i hand med
validiteten blir denna inte tillampbar heller. Istéllet kommer studien Kritiskt
granskas efter kvalitetskriterierna trovardighet och dkthet vilka anvénds vanligen
vid kvalitativa studier (Bryman & Bell, 2017).

Delkriterierna som beaktas for trovardigheten &r:

o Tillforlitligheten, vilket syftar till hur pass vél studiens resultat beskriver
den sociala verkligheten. Det innebar aterkoppling for faststallande att man
beskrivit en deltagande persons uppfattning korrekt (respondentvalidering)
(Bryman & Bell, 2017).

e Overforbarhet, hur val resultaten stimmer Gverens med verkligheten i
annan kontext och situation samt vid senare tillfallen. Detta betyder att
studien bor utforligt redogora for resultaten inom den sociala kontexten
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kontinuerligt genom arbetet. Den kvalitativa forskaren skall fokusera till att
ge sa kallade “thick descriptions” (Bryman & Bell, 2017, s 382).

e Palitlighet, foljer studien en kvalitativ process och i vilken utstrackning ar
de teoretiska slutsatserna beréttigade? Det ska finnas en fullstandig
redogorelse for hela arbetsprocessen i alla rapportens olika steg. Detta
eftersom arbetet ska kunna granskas for att sakerstélla att valda procedurer
i studien &r lampliga (Bryman & Bell, 2017).

e Konfirmering, har forfattarna agerat i god tro utan att inforliva sina
varderingar och personliga antaganden i arbetet? Har man uppréatthallit full
objektivitet under hela processen (Bryman & Bell, 2017)?

Aktheten i studien dmnar att visa hur forskningspolitiska frgor beaktas. Ger
studien en rattvis bild dver det amne som behandlas? Skapar studien forstaelse for
deltagarnas situation och den miljo de lever i? Far deltagarna en bild dver andras
uppfattning av omgivningen och ges mojligheten till deltagarna att forbattra sin
situation? Ger resultaten och studien de verktyg som kravs for mojligheten att vidta
atgard for att forandra och forbattra verkligheten (Bryman & Bell, 2017)?

Etiska aspekter ar dven viktigt att beakta vid kvalitativa studier. Dels da studien
kommer omfatta intervjuer vilket innebé&r deltagare med olika personligheter, men
framst eftersom det &r en studie med ett fallforetag. For att det inte ska forekomma
etiska och moraliska Overtradelser i arbete, s& kommer studien folja foljande etiska
principer och krav:

e Informationskravet, deltagarna i studien ska vara informerade om
undersokningens andamal, syfte och moment (Bryman & Bell, 2017).

e Konfidentialitets- och anonymitetskravet, deltagarnas personliga uppgifter
skall hanteras varsamt och vara otillgangliga for obehériga (Bryman & Bell,
2017).

e Nyttjandekravet, uppgifter om deltagarna far endast anvandas for forsknings
andamalet (Bryman & Bell, 2017).

e Falska forespeglingar, deltagarna ska inte fa felaktiga information géllande
undersokningens utformning (Bryman & Bell, 2017).

e Slutligen ska deltagarna inte utsattas for skada av undersékningen (Bryman
& Bell, 2017).

Den etiska standpunkten vilket studien grundar sig pa ar situationsbetingad etik.

Detta innebér att de etiska kraven géller efter olika principer och att varje del som
kan antas vara en etisk eller moralisk 6vertradelse, ska hanteras enskilt och beslutas
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efter vad som &r sammanvagt ar bast for studien och de objekt eller personer som
analyseras.
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4. Empiri och datainsamling

| detta kapitel presenteras den information som forfattarna fatt av Johannas
Stadsodlingar for vidare expansion samt fallstudier andra franchisekoncept och
intervjuer med sakkunniga inom omradet. Forfattarna gar aven igenom de olika
franchiseuppléggen- och modellerna mer fordjupat.

4.1 Johannas stadsodlingar och dess framtida affarsplan

4.1.1 Idén och teknologin

Johannas Stadsodlingar startades av Thomas Bjelkeman-Pettersson och Anke
“Johanna” van Lenteren och de har i dag varit verksamma i fyra ar. Idén med
uppstarten av foretaget kom som ett svar till de globala matproduktionsproblemen
vi star infor idag. Losningen ska besta av lokala cirkulara mat produktionssystem i
industriell skala, som &r helt automatiserade och digitaliserade. Konceptet omfattar
anvandandet av naturens egna ekosystem och processer, som en del av det
teknologiska paketet, vilket involverar en aterspegling av naturens symbios mellan
bakterier, fiskar och vaxter. Detta integrerat med dagens tekniker och
datauppféljning kan man bygga ett nast intill perfekt hallbart cirkulart
odlingssystem med ldg klimatpaverkan och storre tillganglighet (Johannas
Executive Summary, 2022). Figur 11 visar Johannas Stadsoldingars vision av deras
framtida matproduktionssystem.

4.1.2 Marknaden, affarsmodellen och konkurrensfordelarna

Idag importerar Sverige en stor del av gronsaker och frukt till ett varde av ca 25
miljarder kronor och det finns en konsumtion av fisk till samma vérde (Johannas
Executive Summary, 2022). Importen av dessa livsmedel utgér ca 70 - 80 procent
av forsorjningen, men samtidigt & marknaden for farska gronsaker, frukter och fisk
betydligt storre dn vérdet for/av importen. Problem i matproduktionskedjan och
svarigheterna med tillganglighet av farskvaror med hog kvalitet har givit incitament
till konsumenter och framforallt restauranger, att betala mer for hallbart och
narproducerade varor i hela kedjan (Johannas Executive Summary, 2022).
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I det nuvarande stadiet och i den néra framtiden omfattar affarsplanen av forséljning
av fisk och gronsaker fran Johannas Stadsodlingars anlaggningar och system, direkt
till lokala aktorer pa den svenska marknaden. Framat vill foretaget expandera till
den internationella marknaden, dar de vill utveckla varuméarket genom franchising
och licensiering av sina teknologier och processer. Aktorer pa olika globala
marknader ska kunna producera och anvédnda sig av Johannas Stadsodlingars
system och teknologier for att kunna lokalt erbjuda farska hallbara produkter
oavsett forutsdttningar. Dérigenom forblir Johannas Stadsodlingar globalt
integrerade men samtidigt innehar en lokal anknytning (Johannas Executive
Summary, 2022).

P& marknaden erbjuder Johannas Stadsodlingar: “kostnadseffektiv, skalbar och
reproducerbar standardiserad produktion, i storskaliga industriella processer med
avsevirt minskande externa miljoeffekter samt med god I6nsamhet” (Thomas
Bjelkeman-Pettersson). Detta staller hdga krav pa val av insatsmedel och processer
som kan bli en del av det automatiserade systemet och integrerad med datateknik
for mojlighet till sparbarhet med precision. Ett minskat personalbehov, ett unikt
produktutbud och mojligheter till att involvera fler cirkuldra processer i framtiden
som exempelvis bearbetning av matavfall till uppfodning av insekter till fiskfoder
ar malet. Dessutom ska systemen utlova 6ver 25 procentig vinstmarginal. Foretaget
ska bli vertikalt integrerat med tid dar delar av forsorjningskedjan inforlivas i
foretagets egna system. Detta foder kunskap som kan behandlas och anvandas i
foretaget 6ver hela dess livstid, vilket leder till ett kompetent och motstandskraftigt
foretag (Johannas Executive Summary, 2022).
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Figur 11. Johannas Stadsodlingars vision av ett modernt matproduktionssystem,
(Johannas Stadsodlingar, 2022).

4.1.3 Johannas Stadsodlingars fem utvecklingssteg

| foljande kapiteldel presenteras Oversiktligt Johannas Stadsodlingar
utvecklingsplan. Dessa aterfinns i figur 12. Eftersom studien inriktar sig till
franchising blir endast steg 4 och 5 aktuellt att forklara, resterande steg aterfinns i
bilaga 3.

Steg 4 och 5 - Né&r de nationella uppréttade systemen har en tillfredsstallande
funktion ska den internationella expansionen pabdrjas. Detta utgdrs av upprattande
av ett fatal anlaggningar i Europa och Norden vilket ska ske genom franchising.
Efter detta foljer expansion till resterande delar av vérlden (Johannas Teaser, 2022).
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Figur 12. Johannas Stadsodlingars utvecklingsplan, (Johannas Teaser, 2022).

Genom dessa steg vill Johannas Stadsodlingar internationellt likval som nationellt
erkannas som ett foodtech- och livsmedelsproduktionsforetag i framkanten av att
utveckla och skapa framtidens hallbara matforsorjningssystem (Johannas Teaser,
2022).

4.2 Valda franchisingupplagg

| 4.2 presenterar forfattarna fordjupat de valda uppléggen for franchising. Upplagg
i den hér kontexten innebar vilken l6sning av rattigheter som inkluderas i
franchiserelationen.

4.2.1 Business format franchising

Business format franchising &r det vanligaste franchising upplagget for
franchisingforetag. Detta innebdr distribution av réattigheterna till en
franchisetagare, vilket omfattar rétten att anvanda varumarket, affarsprocesserna,
teknikerna och systemet som kravs for att skapa och sélja en viss produkt. Utover
detta bygger franchisegivaren dven upp en detaljerad plan for hur verksamheten kan
drivas inom alla olika affarssammanhang och erbjuder dessa som tjanster till
franchisetagaren. Det kan vara: marknadsforing och reklam, strategisk planering,
traning och utbildning, instruktioner for produktion och drift samt kontroll for
kvalitet och standardisering (Companybug, 2021).

Motprestationerna fran franchisetagarna uppkommer oftast i form av avgifter for
givna rattigheter och fran forsaljningen. | dessa franchisingforhallanden é&r
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franchisegivaren djupt investerade i villkoren for hur verksamheten ska skotas samt
hur tjanster ska forses och presenteras. Dessa upptrader i form av riktlinjer vilka
franchisetagaren maste folja. Samarbetet binds oftast via ett kontrakt Gver en satt
tid och kan inte &ndras (Companybug, 2021).

En vardefull del i detta upplagg ar att franchisetagarna har en kontinuerlig méjlighet
att utnyttja stod och rad fran franchisegivaren, vilket kan vara avgorande for att
foretaget ska vara framgangsrikt och utvecklas (Companybug, 2021).

Business format franchising forknippas med manga vélkanda aktorer som
exempelvis McDonalds och Starbucks. Det ndra sammansvetsade samarbetet
mellan franchisegivare och -tagare, vilket uppkommer genom detta upplagg kan
enkelt urskiljas hos dessa stora aktorer, da likheterna i erbjudandet av produkter och
tjanster aldrig skiljer sig mycket oavsett geografiskt lage (Companybug, 2021).

4.2.2 Product distribution franchising

Upplagget som grundar sig i Product distribution franchising paminner framst om
forhallandet mellan leverantor och aterforsaljare. | denna studies fall bildas detta
forhallandet av leverantéren av akvaponisystemen, i denna studie Johannas
Stadsodlingar, och en aterforsédljare av dessa system. Upplagget bestar av att
leverantdren ansvarar for att forse aterforsaljaren med produkten och da ansvarar
aterforsaljaren av forséljningen av dessa produkter.

Fokus i det har upplagget géller produkten och forséljningen av denna.
Aterforséljaren har storre frihet, jamfort med Business format franchising, att
bestdmma hur dess foretagande ska se ut och vem systemet ska saljas till. Det finns
dock fortfarande kontraktuella bestammelser som aterforsaljaren maste folja om
hur forsaljningen maste utforas. Pa grund av att dessa bestammelser ar mycket
mindre till antal &n business format franchising resulterar det i att fokus av
forvaltningen av produkten flyttas till kunden. Fokus ligger alltsa pa kundens frihet
och egna kompetens att forvalta produkten till den marknad som denna befinner sig
I. Som en extra intdkt kan franchisegivaren (leverantéren) krava franchisetagaren
(aterforsaljaren) pa avgifter for att anvanda varumarket och de systemen som saljs.

Enligt Companybug (2021) anvands denna form av franchising framst pa storre
produkter, sasom bilar och varuautomater. Storre foretag som anvander sig av det
har upplégget inkluderar foretag som The Coca-cola Company och biltillverkaren
Ford. Trots att “Business format franchise” #r det vanligaste uppligget, s& star
“Product  distribution  franchising” for den  procentméssigt  storsta
forsaljningsvolymen.
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Den digitala losningen, alltsa all 6vervakning och tillhdrande mjukvarusystem kan
kravas extra pengar sasom John Deere GPS, men en manadsavgift, men de kan
sjdlva vélja egen marknadsforing och redovisning till exempel (Companybug,
2021).

4.2.3 Trade name franchise

“Trade name franchise” gar ibland under namnet “Varumarkeslicens” pa svenska,
vilket innebar att ett foretag upplater ratten att anvanda dess varumarke. Dessa
foretag, alltsa “varumirkesupplataren” och den som anvidnder varumaérket, kan
samverka med gemensamma lésningar och tjanster sasom redovisning och
marknadsforingsorganisation (Franchisearkitekt, u.a).

4.3 Internationella franchisingmodeller

Utover franchisingupplagget, alltsd utférandet av franchisingstrukturen sa kan
foretaget aven vélja vilken expansionsmodell som ska anvandas. Det ar da storleken
pa franchisen som avgaér vilken modell som ar lampligast.

4.3.1 Master franchising

Master franchising &r en populdar franchisingmodell for att expandera ett
franchisingkoncept utomlands. For den utvalda marknaden eller landet valjer
franchisegivaren en franchisetagare som far master rattigheter till franchisen.
Modellen liknar ofta ett vanligt lokalt franchising arrangemang men innebér ofta en
storre investering i franchisen for franchisetagaren. Rattigheterna som
masterfranchisetagaren erhaller ar exklusiva och ger dem ratten att anvanda och
distribuera franchisen till andra franchisetagare och darmed agera som
franchisegivare pa den utvalda marknaden eller omradet. Oftast kommer
rattigheterna med krav pa att masterfranchisetagaren ska expandera och utveckla
franchisen i enlighet med villkoren i arrangemanget (Franchise Company, 2022).

Stod och radgivning fran huvudfranchisegivaren kommer fortfarande att finnas for
masterfranchisetagaren, daremot faller en storre del av de uppgifter som en
franchisegivare ofta ansvarar for pa masterfranchisetagaren. Detta kan upplevas
som overvaldigande men masterfranchisetagaren far ta del av den erséttning som
franchisen erhaller nar fler franchisetagare etableras i deras omrade (Franchise
Wizards, 2022). Franchisetagarna harstammar ofta fran det utvalda landet eftersom
de ofta har en storre forstaelse for de kulturella och strukturella forutsattningarna
pa marknaden och i samhallet. De har dessutom ofta véletablerade natverk vilket
gor det mer gynnsamt for snabb och lattillganglig expansion. De kan &ven anvandas
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till att bygga och starka franchisen varumarke och friktionsfritt erhalla en stark
etablering (Franchise Company, 2022).

Genom dessa fordelar uppstar en bra situation for bada parterna eftersom det skulle
innebdra stora kostnader for huvudfranchisegivaren att utfora alla undersékningar
for intrade pa nya marknader och dessutom mycket arbete med att aktivt folja upp
franchisetagare internationellt. For masterfranchisetagaren finns det samtidigt goda
mojligheter bygga kvarvarande inkomster genom att vara ansvarig for sina
franchisetagare pa sin marknad (Franchise Wizards, 2022).

4.3.2 Regional franchise

Den har modellen av franchising paminner om Master franchise, men det kan bli
for mycket for masterfranchiseaktoren att forvalta ett omrade - ansvarsomradet blir
da uppdelat i mindre regioner. Till exempel: master franchise-foretaget kan ansvara
for hela USA men att detta blir for stort och da delas upp i regioner, till exempel
Ostra och véastra USA eller liknande. Sjalva utférandet av franchisemodellen
paminner om master franchise dar varje enskild region innehaller en regional
master franchise och franchisetagare under dessa (Franchise Company, 2022).

4.3.3 Direct franchising

Modellen Direct franchising utgar fran att franchisegivaren behaller kontroll och
licensieringen av franchisen helt och hallet. | Direct franchising fortsatter
franchisegivaren sin roll pa ett likartat satt som vid inhemsk franchising. Den har
typen av franchising kraver mycket resurser och tid fran franchisegivaren pa grund
av att det ar de som forser samma niva av kompetensutveckling, rekrytering och
stod till franchisetagare under tiden franchisen expanderar och de motsattningar
som resulteras av att expandera in i en ny marknad. Direct franchise utdvas framst
pa distans pa grund av dess centraliserade natur och fungerar bast i marknaden med
liknande kulturer, sprak, lagar och regleringar, till exempel vid expansion mellan
nordiska lander (Franchise Company, 2022).

4.3.4 Area Development Franchising

Denna typ av franchising anvands oftast pa marknader dar vidareférsaljning av
franchising via Master franchisetagare ej ar tillatet. Daremot anvands det aven nar
det ar tillatet, men franchisegivaren vill vara den direkta lanken till sina
franchisetagare utan en mellanhand  (Franchise  Company, 2022).
Utvecklingsarrangemanget innebér att en franchisetagare tilldelas en specifik
region att etablera ett visst antal franchiseenheter, inom en viss tidsram.
Rattigheterna for franchisetagarna ar exklusiva inom det tilldelade omradet och
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ingen annan far etablera samma franchise sa lange kontraktet galler (Franchise
Wizards, 2022).

Uppléagget liknar till Regional franchising i hur man valjer att dela upp ett land eller
en region men skiljer sig i den man att franchisetagaren inte innehar samma
rattigheter och forvaltning som en masterfranchisetagare. Detta goOr att
franchisegivaren skoter alla tjanster och stod i kedjan och kontroll av franchisens
utveckling blir enklare att utéva (Franchise Company, 2022).

4.4 Framgangsrika franchisingkoncept och viktiga
lardomar

For att sdval forfattare som lasare ska skapa en god forstaelse for hur franchising
fungerar har det upprattats ett kapitel for att redogora for tva exempelforetag. Dessa
foretag ar The Coca-cola Company och Lifvs.

4.4.1 The Coca-cola Company

The Coca-cola Company ar ett valkant och framgangsrikt franchisingkoncept vilket
genom deras modell “The Coca-Cola System” vixte till ett globalt etablerat foretag.
Modellen &r en tillampning av product distribution och trade name upplagget dar
de séljer licensierade tillverkningssystem och réttigheterna for Coca-cola
varumarket till lokala och regionala buteljerare. Dessa enheter fungerar som lokala
producenter, vilka arbetar nara sina lokala aterforsaljare. Darigenom undviker de
produktions- och distributionskostnader och kan enbart fokusera pa att
marknadsfora varumarket via sina franchisetagare och leda expansion initiativ (The
Coca-cola Company, 2022). Idén med modellen &r att optimera kontrollen 6ver
produktionskedjan, ge 6ver ansvar till de som kan hantera det for att kunna vara
lokala och samtidigt bygga ett globalt varumarke. Detta mojliggor att Coca-cola
kan etablera lokala forséljningsstrategier utan att forlora kontroll éver hanteringen
av varumarket (Feloni, 2015). Figur 13 visar visuellt hur franchiseuppldgget &ar
utformat.
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Figur 13. The Coca-cola system, (The Coca-cola Company, 2022).

En del av procedurerna och enheterna styrs av huvudféretaget The Coca-cola
Company. Denna sjalvstyrande enhet omfattar alla steg av varukedjan men utgor
inte huvuddelen av nettointakterna. Detta efterliknar en vanlig modell med
resultatenheter men liknar Direct franchising modellen. Genom denna kombination
kan foretaget standigt omvérdera olika enheter i kedjan och om felaktigheter
uppstar kan de aterforas och rekonstrueras under direkt franchising styrning.
Dérmed kan de stdndigt anpassa forsaljningsstrategier och distributionen av vérdiga
Coca-cola produkter beroende pa utvecklingen i omvérlden och pa internationella
marknader (The Coca-cola Company, 2022).

Franchising kedjan Coca-cola har ett centralt organ som heter BIG. Detta organ har
som uppgift att utbilda och utveckla inom The Coca-cola system och darigenom
stodja sjalvagda och externa buteljerings operationer. Pa sa satt kan foretagets vaxa
och forsdkra en langsiktig tillvaxt. Dar det ar mest kritiskt att anpassa sig och folja
marknadsutvecklingen kan denna enhet temporéart kontrollera och utveckla olika
procedurer for att sedan successivt lamna Over ansvaret igen till en kvalificerad
partner for fortsatt drift och tillvaxt (The Coca-cola Company, 2022).
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Pa detta sétt har The Coca-cola Company lyckats bibehalla makt och kontroll Gver
den k&nda varumarkeskedjan men utan att undertrycka de sjalvstandiga enheternas
utvecklingsférmaga och motivation. Kombinationen av sjalvstyre och franchising
visar att det finns mojlighet att vaxa inom systemet och samtidigt fa tillrackligt med
stod for att hantera svarigheter vilket gor systemet mer flexibelt och
motstandskraftig.

4.4.2 Lifvs

Pa senare tid har flertalet sektorer och branscher utvecklats genom olika tekniska
l6sningar och forenklingar. Inom livsmedelshandeln har vi sett en stor framgang
med sjalvscanning och snabbkassor, vilket minskat bemanningsbehov vid
utcheckning. Detta har dven satt fart pa idéer om obemannade butiker, vilket
livsmedelshandelskedjan Lifvs tagit fasta pa och ar idag ledande i inom Europa.
Butikerna kan placeras dar de behdvs som mest, de har 6ppet dygnet runt och
priserna halls nere da butikerna & obemannade. Det &r inte bara butikerna i deras
kompakta och fardiga form att installeras, som utgor den tekniska l6sningen utan
sjalva appen vilket man anvander for att 1sa upp och handla i ar den viktiga delen
av konceptet. Det mojliggor snabba, sdkra och smidiga kop utan problem for
kunderna (Lifvs, 2022).

Lifvs séljs som ett franchise dar franchisetagare koper fardiga butiker som direkt
kan sattas i drift och modelleras efter tagarnas behag med hjélp av Lifvs stodtjanster
och experter. Tekniken &r anvandarvéanlig och enkel samt kraver ingen storre
utbildning vilket mojliggor att fler personer kan driva en Lifvs affar. Dessutom kan
de fardiga butikerna och tillhorande tekniker enkelt utvecklas och underhallas med
laga kostnader (Lifvs, 2022).

Genom detta franchising uppldgg kan varje franchisingtagare agera som de vore
egna livsmedelshandelsforetag och bygga egna natverk for logistik efter egna
behov. Om detta inte passar erbjuder Lifvs egna redan valetablerade logistiska
natverk att ta del av, dar kunskap och erfarenheter driver utvecklingen av franchisen
framat (Lifvs, 2022). Konceptet medfor att franchisen far en stark anknytning till
de lokala marknaderna men kan bibehalla en gemensam vardegrund genom hela
kedjan. Att ge stort utrymme for varje foretagare att agera fritt gor att Lifvs standigt
far ta del av nya erfarenheter och mer marknadskannedom vilket kan anvéandas vid
andra expansionsmojligheter for att skapa en starkare kedja och 6ka forséljningen.
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4.5 Intervjuer

Under studiens gang har det utforts intervjuer for att forfattarna ska skapa storre
forstaelse for studien och implementera mer specifik kunskap for franchising av
akvaponiska odlingar och for ett foretag i introduktionsfasen. For att utfora
intervjuerna har det upprattats en intervjuguide for att underlatta for forfattarna att
stalla fragor och bilda en fordjupad forstaelse. Forfattarna till den har studien har
tagit friheten att renskriva och bearbeta intervjuerna fran tal till text for att kunna
skapa en rod trad och belysa det som ar relevant for studien. Fragorna till dessa
intervjuerna aterfinns i Bilaga 2. Hela renskrivna intervjuer aterfinnas i bilaga 4 och
5.

4.5.1 Intervju med Franchisearkitekt

Forst berattar Branko Lazarevic om franchising generellt och stéller olika upplagg
och modeller mot varandra for att se vilken franchisingstruktur som kan vara mest
lamplig for foretaget. Déarefter brukar Lazarevic ga in i foretaget och dissekera
verksamheten och hela tiden tinker “hur gor jag detta till en franchise” under tiden.
Vad finns det for risker kopplat till foretaget idag, och vilka svagheter finns det i
foretaget idag? Lazarevic tittar ocksa pa hur lonsamheten &r idag i foretaget, men
detta ska inte vara avgorande for beslutet da vid franchising och expansion
tillkommer manga skalfoérdelar och effekt som Lazarevic kallar for “1+1 blir 3” da
foretagen kan samarbeta for stOrre lonsamhet. Detta géller speciellt nér
franchisegivaren har hittat entreprendrer som ar villiga att satsa helhjartat pa
konceptet. Sen gar Lazarevic aven igenom varumarken och foretagets immateriella
rattigheter: ar dessa skyddade och vilka domaner maste inforskaffas? En analys som
vi forfattare gjorde da ar att Johannas Stadsodlingars digitala Gvervakningssystem
ar nagot som kan skyddas och &r exklusivt for deras foretag.

Lazarevic understryker att det framst ar tva delar i en franchise som &r viktiga och
det ar skyddet som precis redogjorts for men ocksa skalfordelar. Vilka delar i
foretaget kan utnyttjas for skalfordelar och hur ska dessa delar av verksamheten fa
marknadsfordel jamfért med andra foretag i samma marknad?

Maktfaktorer understryks ocksa: vad finns det for maktfaktorer som kan byggas in
i foretag om man ska gora en franchise. Det ar maktfaktorer som effektiviserad
hantering av leverantdrer och dess syfte ar att ge incitament till franchisetagare och
ga med i franchise och forhindra att franchisetagare gar ur franchisen. Att ga ur
franchise ska resultera i forsvarat foretagande for den enheten helt enkelt. Har
forklarar Lazarevic att vissa franchises har som maktfaktor att de innehar
forstahandskontrakt pa byggnader och om franchisetagarna inte skoter sig sa kan
franchisegivarna sdga upp hyreskontraktet och hitta en ny franchisetagare.
Varumarket kan ocksa utgora en maktfaktor, da de kontakter som varumarket
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skapar relation med ska ge incitament att fler ska inga i franchisen och
franchisetagare som gar ut ur franchise kommer att férlora kunder och leverantorer
som &r lojala till franchisegivaren.

Lazarevic understryker aven kompetensutvecklingen av franchisetagaren, och hur
dessa ska utbildas for att folja de visioner som franchisegivaren har. Det skrivs da
en manual som innehaller allt som franchisetagaren behover, men dven juridiska
guider om hur franchisetagaren ska utfora foretagandet. Franchisegivaren maste da
ocksa félja upp och dvervaka och sakerstalla att franchisetagaren féljer konceptet.

Lazarevic understryker att research ar av yttersta vikt vid expansion till andra
lander, dvs att analysera/undersoka kulturella och socioekonomiska aspekter och se
om det ar lampligt for foretaget att expandera till dessa lander. Det ar ocksa viktigt
att ga igenom vad foretaget har lart sig i utvecklingen i Sverige och analysera de
misstag som begatts och forsakra sig om att dessa misstag inte repeteras i de lander
som man ska/tanker expandera till. Foretaget maste vara anpassat efter den marknad
som foretaget ska/tanker expandera till. Franchisegivaren maste bygga ett tydligt
ramverk for/rorande hur foretagandet ska skotas och sa fort en avvikelse
rekommenderas av en franchisetagare sa maste det finnas ett ramverk for det.
Franchisetagaren ska dock kunna ha frihet att kunna utvecklas och hitta pa I6sningar
som ska fungera men som ocksa kan implementeras i andra delar av franchisen.
Detta ska vara tydligt i franchiseavtalet.

Lazarevic menar att alla duktiga franchisers skapar nagon typ av samverkansrad,
dar det skapas ett forum dar givaren sitter med ett antal franchisetagare ett antal
ganger per ar och gar igenom eventuella forandringar. P4 grund av att
franchisetagarna (&4r mer nere pa jorden och) har direktkontakt med kunden, sa.....
Det skapar dven incitament for franchisetagare att vara kvar i franchisen da de
kanner sig tagna pa allvar och nagon som lyssnar pa dem, vilket skapar goda
samarbetsforhallanden.

4.5.2 Intervju med Svenska Franchise Foéreningen

Under intervjun med Johan Martinsson fran Svenska Franchise Foreningen
understryker han att franchisen maste ha nagot som ar vart att skydda. Nagon
process eller modell som gor franchisen unik vilket da maste skyddas for att andra
inte ska kopiera eller skada franchisen pa nagot satt. Detta kan uttrycka sig genom
varumarken, marknadsmix eller till exempel genom ett samarbete.
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Sedan understryker Martinsson, angaende ekonomi i konceptet, att det ar upp till
franchisegivaren att skapa val genomforda ekonomiska kalkyler som ska visa att
det gar att tjana pengar i alla led. De har kalkylerna kan da baseras pa saker som
insatsvarorna, att ga tillsammans i franchisen och skapa konkurrensférdelar genom
att kopa in storre volymer av dessa insatsvaror, vilket leder till att kalkylen ser battre
ut an att varje enhet kdper in enskilt. Martinsson och Svenska Franchise Féreningen
understryker &ven att nufortiden ar det viktigt att skapa en gemensam vardegrund
mellan aktoérerna i franchisen, snarare an att skapa handbdcker. Det ska finnas en
kombination av de tva (handbdcker och vérdegrund) vilket resulterar i att de
franchisetagare som soker sig in i franchisen ar personer som tycker att konceptet
ar det basta och mest Ionsamma pa jorden. Annars soker de ju sig nagon annanstans.
Dessa franchisetagare ska da ocksa vara affarsinriktade och med hjélp av den
gemensamma vardegrunden kunna utveckla sitt féretagande.

Under intervjun med Martinsson ndmner han alternativa intakter for franchisen och
detta kan vara till exempel hyresintakter, dvs att franchisen &ger fastigheten som
franchisetagaren anvander och da betalas en hyra till franchisen. Detta anvands da
ocksa som en maktfaktor men detta har redogjorts for vid intervjun med Lazarevic.
Detta gor aven att franchisetagaren och franchisegivaren delar pa risken enligt
Martinsson. Detta géller speciellt nar hyran &r grundad i omsattningen som
franchisetagaren utfor. | det sammanhang vilket studien behandlar ar maktfaktorer
som unika digitala systemldsningar extra relevanta samt de kunder och leverantorer
vilket franchisen omfattar.
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5. Analys

Enligt Branko Lazarevic och Johan Martinsson krévs en dissekering av ett foretags
varden for att urskilja vad som gor det unikt innan ett franchisingupplédgg kan
skapas. Skiljer sig inte foretaget fran konkurrenter pa internationella marknader ar
det svart att expandera och vaxa genom franchising. Detta innebér att producenter
av cirkulara odlingssystem maste tydliggora vilka dessa véarden ar om franchising
skall tillampas. 1 5.1 presenteras Johannas Stadsodlingars unika vérden och varfor
dessa ar lampliga for franchising.

5.1 Dissekering av Johannas Stadsodlingars
maktfaktorer

5.1.1 Digitala system

Johannas Stadsodlingar har en unik digital I6sning som kan patenteras, vilket
darmed kan agera som maktfaktor sasom Lazarevic uttrycker det. Denna digitala
l6sning mojliggor transparens och sparbarhet av livsmedel for kunderna och
konsumenterna, vilket enligt Rosengren (2010) kommer att bli viktigt i framtiden.
Den digitala I6sningen anvandas &ven internt av foretaget och andra franchisetagare
pa grund av dess anvandbarhet som uppfoljningsprogram som kontrollerar hélsa
bland alla ingdende komponenter i det cirkulara odlingssystemet.

5.1.2 Unik integration av systemets alla delar

Akvaponi som system utgor i grunden inte en unik sammansattning av olika
komponenter. Det bygger pa anvandning av naturliga processer for att skapa ett
cirkulart flode och kan formas pa manga olika satt. Hur man véljer att bygga upp
integrationen mellan de olika komponenterna i systemet medfér daremot olika
nivaer av effektivitet. Ytterligare komponenter kan laggas till i systemet for att
forbattra olika processer sasom exempelvis ett biofilter som okar
néringskonventeringen. Johannas Stadsodlingar forsoker behandla alla
restprodukter som skapas i systemet som majliga resurser i andra processer och
darigenom na ett optimalt cirkulart flode.
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5.1.3 Johannas Stadsodlingar intressenter och kunder

I nuldget har Johannas Stadsodlingar ett antal intressenter och kunder som &r
intresserade av de produkter som karaktariseras av cirkulara inomhusodlingar. Det
vill séga produkter som har odlats i optimala forutsattningar for god kvalitet. Dessa
produkter har da mojliggjort att skapa kontakt med de kunder och konsumenter som
endast soker de produkter med bast kvalitet aret runt, vilket har gjort dem
intresserade av cirkuldra odlingssystem. Dessa kunder och intressenter anses som
en maktfaktor da de &r de mest krasna pa marknaden och betalar for produkten
darefter, och har redan blivit kontrakterade kunder till Johannas Stadsodlingar.

Dessa kunder finns pa den internationella marknaden och varje land har en specifik
marknad och konsumentbeteende. Pa grund av de cirkulara odlingarnas karaktar
kan dessa odlingssystem latt anpassas efter den marknad som systemet expanderat
till.

5.1.4 Spetskompetens

Ett cirkulart odlingssystem kréaver ej enbart forstaelse for hur naturliga processer
fungerar. Det omfattar dven forstaelsen for hur olika tekniska I6sningar och dagens
tekniker kan fungera i samspel med de naturliga processerna. Detta kraver
kunskaper i manga olika omraden som exempelvis, fiskodling, véxtodling,
matsakerhet, entreprendrskap, datasystem, ingenjorskonst, hardvarutillverkning,
forséljning, marknadsféring, miljovetenskap, ekonomi och mycket mer. Detta ar
kompetens som teamet pa Johannas Stadsodlingar besitter och utbildar sig inom.
Denna expertis hjalper dem att standigt utveckla egenskaperna fér akvaponik och
ar kompetens i framkant av industrin som senare kan erbjudas till eventuella
franchisetagare. Genom pilotanlaggningen vill teamet erhalla en grundlig men
fordjupad forstaelse for alla delar som beror systemet och &r svart for andra i
branschen att efterlikna.
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5.1.5 Franchisinglamplighet for Johannas Stadsodlingar

Med de teorier som presenterats tidigare och den dissekering som utforts for att
undersoka lampligheten hos Johannas Stadsodlingar for franchising sa uppnar den
nuvarande organisationen manga av de krav som stélls pa ett foretag som ska
expandera genom franchising. Problemet just nu &r att Johannas Stadsodlingar gar
med forlust och ett av de viktigaste kraven for franchising ar att foretaget skall
uppvisa en ekonomisk Iénsamhet. Darmed kravs det att Johannas Stadsodlingar
bevisar en framtida ekonomisk skalbarhet for att foretaget ska kunna attrahera
framtida franchisetagare. Detta ar nagot som i framtiden kommer att 16sas genom
expansion och systemutveckling och dédrmed utnyttjande av stordriftsfordelar for
att skapa &nnu storre lonsamhet for foretaget.

5.1.6 Johannas Stadsodlingar vidareutveckling for franchising

For att vidareutvecklas och anpassas for en franchising bor Johannas stadsodlingar
framst gora dess ekonomiska stéllning attraktiv for franchisetagare. For narvarande
ar detta nagot som arbetas standigt med i pilotanlaggningen for att forsoka bilda
kompetens och bilda en uppfattning om hur skalfordelar kan utnyttjas. Just nu &r
det digitala systemet i, precis som foretaget, en uppstartsfas dar det finns
utvecklingsmojligheter och dérmed go6ra programmet mer specialiserat och
patentskyddat.

For att sékerstélla internationell expansion &r det viktigt for Johannas att skapa
internationella kontakter bland kunder och konsumenter. For tillfallet har Johannas
Stadsodlingar skapat affarsrelation med internationella leverantérer for
odlingssystemet som genom dessa kan skapa kontakt och afférsrelationer med
foretag pa deras marknad. De nuvarande huvudsakliga affarerna sker pa den
inhemska marknaden. Néagot som Lazarevic och Martinsson understryker vid en
expansion ar marknadsundersokning. Detta ar nagot som bor goras tidigt enligt
dessa tva sakkunniga personer och enligt dem finns bevis pa att andra storre aktorer
som misslyckats med dess expansion pa grund av bristande information om
marknaden utomlands.
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5.2 Implementering av upplagg och modeller

De olika upplaggen for vad rattigheterna i franchisen ska innehalla, vilket
diskuterades tidigare, har sina for- och nackdelar. Det beror i stora drag pa hur
affarskonceptet ar utformat, i vilken utstrackning expansionen &r tankt och vilka
marknader som expansionen berdr. Det viktiga vid valet av upplagg ér att veta vad
dessa betyder for foretagets varumarkesutveckling och framtida tillvaxt. | de
foljande avsnitten kommer forfattarna att diskutera betydelsen av olika upplagg och
modeller utifran Johannas Stadsodlingars perspektiv

5.2.1 Franchising uppléagg

5.2.1.1 Business format franchising

Som tidigare namnts bygger detta upplagg pa att erbjuda en helhetslésning for hela
affarsverksamheten genom franchising. Detta kraver mycket arbete fran
franchisegivarens sida eftersom de fOrvantas kunna erbjuda stod 1 alla
affarssammanhang. Detta kan vara en fordel pa grund av att Johannas Stadsodlingar
far kontroll ver samtliga delar, vilket berér varumarkets anseende och gor att de
kan vara delaktiga i de flesta beslut som franchisetagarna fattar. Dessutom medfor
det extra intakter fran ett brett utbud av tjanster och stod. Det blir enkelt satt att
bibehdlla ett nara och starkt samarbete med tagare dar utbytet av kunskap sker
kontinuerligt och snabbt. Risken for att franchisegivaren upplever en
agentproblematik dar agenten eller franchisetagaren gar ifran givna riktlinjer
minskas. Franchisetagaren I6per mindre risk att en enhet avviker ndr ett néra
samarbete foreligger. Daremot kan det innebdra att medlingen som uppkommer vid
kontroller och uppfdljning av givna riktlinjer blir dyra och svara att hantera i ett
mer omfattande affarskoncept. Detta okar utfallet av icke monetéra kostnader fran
transaktionerna och utbytet, speciellt nar franchisen vaxer.

Ytterligare positiva aspekter ar att utveckling av varumarket sker enhetligt mot
gemensamma mal, varumarket blir mer vélkant och fler lockas till att ansluta sig.
Skalférdelar blir darmed enklare att uppna.

Ett problem vid business format franchising ar att anpassningsférmagan kan
hd&mmas. N&r kedjan véaxer kan franchisegivaren bli fér van vid en viss standard
som man vill inforliva och standigt aterskapa hos nya enheter. Forandring for
franchisen ar beroende pa hur vl kedjan kan gemensamt anpassa sig vilket ar svart
att uppratthalla. Detta kan resultera i att det blir svart att anpassa till forandringar i
omvarlden och hélla sig uppdaterad med konkurrenter, eftersom hela kedjan och
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varumarket uppmarksammas av liknande aspekter som tillsammans maste
utvecklas.

5.2.1.2 Product distribution franchising

| detta upplagg kravs valdigt liten insats fran franchisegivaren, det vill sdga
forsaljaren av de cirkulara odlingssystemen. De séljer endast varorna och sedan far
aterforsaljaren och framforallt kunderna sjélva bestamma hur dessa ska forvaltas pa
den givna marknaden. Detta gor att informationsutbytet mellan kunder och
aterforsaljare kan bli god, men inte lika god mellan aterforsaljare och leverantor
och informationen tar flera steg for att na fram till relevant aktér. Med det menas
att det kan ta lang tid for att informationen ska fram mellan kund och leverantor pa
grund av att det maste ga genom aterforsaljaren som agerar som mellanhand.
Under/l detta uppldgg finns det farre skalfordelar for alla inblandade, inga
bildbestallningar fran samma leverantér av fisk till exempel. Det finns inget
varumarke kopplat till foretaget och kan darfor forsvara natverkande och
kontaktskapande. Det finns heller ingen ekonomisk sékerhet att luta sig tillbaka pa
om det skulle handa nagot.

5.2.1.3 Trade name franchising

Detta upplagg innebar mycket frinet for bade franchisegivare och franchisetagare.
Det ar dessutom en valdigt liten investeringskostnad for franchisegivaren som inte
behover erbjuda mycket stod. For franchisetagarna innebédr det en storre
investeringskostnad men som ofta redan ar erlagd da det ofta ar redan véaletablerade
verksamheter som koper rattigheterna for varumérket. En positiv aspekt &r att ett
starkt varumarke ofta har ett starkt natverk av intressenter vilket attraherar manga
franchisetagare. Eftersom varumarket ar i centrum for rattigheterna ar varumarkes-
och marknadsutveckling viktiga uppféljningspunkter for franchisegivaren. Sa lange
produkterna under varumarket uppnar godtagbar kvalité och franchisetagarna
uppréatthaller goda relationer med intressenter och kunder blir franchisen ofta
framgangsrik. Att det finns mycket frihet for franchisetagarna kan bade vara en
fordel och nackdel. Det kan bidra med manga initiativ vilka kan ha god effekt for
hela varumarkeskedjan, men medfdr &ven samma negativa effekt om dessa initiativ
inte uppratthaller givna standarder. Har kan det tydligt uppsta brister i relationen
mellan huvudmannen och agenten. Eftersom franchisegivaren endast kontrollerar
att varumarkets standarder uppratthalls blir utbytet av information rorande
franchisetagarnas verksamhetsutveckling alltfor litet och forebyggande atgarder
blir darmed svara att satta upp for att forhindra avvikelser i varuméarkeshanteringen.
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5.2.2 Franchising modeller

5.2.2.1 Master Franchising

Fordelarna med master franchising utgar fran att det kravs en storre investering fran
franchisetagarens perspektiv. men da avlastar investeringsbordan fran
franchisegivaren. Det blir svarare for franchisetagaren, men detta medfor att de
franchisetagare som uppkommer &r foretag som &r redo att satsa och utveckla dess
kompetens. Masterfranchisern tar alltsa pa sig ett stort ansvar att utse andra foretag
till franchisetagare. Fordelen for masterfranchisetagaren ar att denna aktor far ta del
av de vinster som de mindre enheterna generar, vilket agerar som incitament for
denna aktor att inga i franchisen. Fordelarna med en masterfranchisetagare ar att
denna aktor redan befinner sig pa marknaden och har god forstaelse fér marknaden
den befinner sig i, och dessutom redan etablerade kontakter pa denna marknad.
Detta ar gynnsamt for snabb och lattillganglig expansion. Fordelen for
huvudfranchisegivaren &r att utbildningen sker fran master franchisegivaren vilket
da resulterar i att huvudfranchisegivaren inte belastas med denna uppgift.

Nackdelarna med masterfranchising utgar fran att det bildas en storre distans mellan
de minsta franchisetagarna och huvudfranchisegivaren da all information maste ske
genom den franchisetagare som tagit pa sig rollen som masterfranchiser. Annu en
nackdel med Masterfranchise &r att det krdvs en stor bakgrundskontroll av detta
foretaget fOr att minimera risken for att denna aktor agerar efter egenintresse, till
exempel genom att ge ut franchiserattigheter till obehdriga aktorer, eller missbrukar
sin makt som master franchiser och gar emot huvudfranchisetagaren pa nagot satt.
Det maste alltsa finnas ett gediget fortroende for masterfranchisen sa att denna aktor
skater sitt ansvar och minska de risker som agentskostnadsteorin menar kan handa.

5.2.2.2 Regional Franchising

Regional franchise utgar mycket efter master franchise och inkluderar samma
fordelar och nackdelar som den sistndmnde franchisemodellen. Den enda
skillnaden ér att regional franchising &r geografiskt uppdelad, vilket kan innebéra
annu battre marknadskontroll for franchisen 6éverlag. till exempel i USA dér de
olika staterna kan skiljas at valdigt mycket, bade kulturellt och de enskilda staternas
rattssystem.

53



5.2.2.3 Direct franchising

Pa grund av att Direct franchising utgar fran att franchisegivaren behaller mycket
av kontrollen och licensieringen, sa blir fordelarna och nackdelarna darefter.
Fordelarna med denna modell grundar sig i att det informationsutbytet mellan
franchisetagare och franchisegivare ar snabb och kan vara valdigt utforlig. Annu en
fordel med denna modell jamfért med de andra modellerna &r att risken for
agentkostnader minskar.

Nackdelarna ar att investeringskapitalet delas upp bland de tva parterna och kan
darfor belasta en franchisegivare som dar i dess uppstartsfas som Johannas
Stadsodlingar &r. Det krévs dven mycket resurser av franchisegivaren i form av tid
att utbilda de nya franchisetagarna da denna information och kompetensutveckling
kommer direkt ifran franchisegivaren.

5.2.2.4 Area development franchising

Nackdelarna med area development franchising ar att det ar svart att behalla de
franchisetagare som existerar pa langt avstand fran franchisegivaren. Modellen gor
ocksa att det finns en hogre risk for egenintresse bland aktorerna och darmed okar
riskerna for det som agentskostnadsteorin hanvisar till.

Fordelen ar att franchisegivaren &r den som bestammer vilka franchisetagare som
ska kunna ta pa sig ansvaret och darmed den kontroll som det innebér. Nackdelen
med detta dr att det kravs mer tid &n till exempel masterfranchise. Detta kan
innebéra en exklusivitet att kunna vara med i franchisen vilket sékerstaller att det
ar framst de duktigaste foretagarna som kan vara med i franchisen. Modellen &r
prestationsbaserad for den som ar area development franchiser, vilket kan leda till
formaner sdsom att denna aktor kan fa minskade kostnader for att anvéanda
rattigheterna i franchisen. Area development franchisern tar dven del av den
omséttning som de mindre enheterna under dem generar vilket agerar som
incitament att producera de mest kompetenta franchise-enheterna.
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6. Resultat

| detta kapitel presenterar forfattarna den 16sning av expansion genom franchising
som ar bast lampad och anpassad efter Johannas Stadsodlingars onskemal,
forutsattningar och egenskaper. Denna expansion ar eftertraktad fran Johannas
Stadsodlingars sida for att kunna utnyttja skalfordelar for att gynna foretagets
ekonomiska situation. FoOr att optimera foretagets ekonomiska stallning sa
rekommenderas det att grundare av cirkuldra odlingssystem att expandera
internationellt dd Sverige ar en relativt liten marknad. Det ar dven svart att
expandera inom den svenska marknaden, da fordelarna med cirkulara
odlingssystem lagger stor vikt vid den minimerade vattenforlusten, vilket ar nagot
som den svenska marknaden inte har haft ett problem med. Historiskt sett sa har det
regnat i tillfredstallande méangder och mojligheter for bevattning har funnits for att
inte oroa sig for vattenkonsumtion vid livsmedelsproduktion. Cirkuléra
odlingssystem &r alltsd bast anpassade och lampade for marknader dar det rader
vattenbrist eller brist pa hallbara odlingssystem. Figur 14 i slutet av kapitlet, visar
visuellt Johannas Stadsodlingar internationella expansion genom franchising som
foreslaget av forfattarna.

6.1 Tillvaxtfas i Norden och Europa

Under figur 12 presenteras Johannas Stadsodlingars utvecklingsplan och denna
tillvaxtfas hénvisar till steg 4 av fOretagets internationella expansion. Denna
expansion kommer att avgransas till Norden och Europa och expansion utdver
dessa lander reserveras till steg 5.

Pa grund av den vikt som grundaren av Johannas Stadsodlingar understryker pa
informationsutbytet mellan franchiseaktorer sa rekommenderas modellen Direct
Franchising. Det som sarskiljer Direct franchising ar dess egenskaper som utgar
fran att det inte kravs mycket forandring i den existerande franchisemodellen.
Franchisemodellen dverfors alltsa till den nya marknaden relativt oforandrad vilket
resulterar i att givaren férmedlar kompetens som den redan innehar och vet vilka
styrkor som ska anvéndas. Detta gor att modellen ar frdmst anpassad for marknader
dar kulturer, system for lagar och regler och skattepolitik &r liknande. Darfor
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rekommenderas denna modell till lander som &r nara utgangslandet (bade
geografiskt och kulturellt) sdsom Norden och Europa i detta fall. Annu en
sérskiljande egenskap ar att den h&r modellen &r tidskravande for franchisegivaren.
Daremot &r denna tid ndgot som ar vart att forvalta da det &r tid som framst utgors
av informationsutbyte och kompetensutveckling inom olika omraden kopplade till
verksamheten. Informationsutbytet ska ocksa besta av hur franchisingen ska
utvecklas och da ocksa vara ett underlag fér expansion till andra marknader.

Grundat i 6nskemdl om vikten av informationsutbyte, av Thomas Bjelkeman-
Pettersson, sa ar det rekommenderat att under tillvaxtfasen i Norden och Europa att
anvanda sig av upplagget Business Format Franchising. Liknande modellen Direct
franchising sa ar Business format franchising en helhetslosning for franchisetagare
dar det inte sker stor forandring i upplagget vid expansion till andra marknader. Pa
sa satt kan samtliga aktorer, bade franchisetagare och franchisegivare, dela med sig
av information, erfarenheter och utvecklingsmojligheter fér att underlatta
expansion till andra marknader i1 vérlden. Uppldgget ar en fordel for nya
franchisetagare da de kan lita pa att franchisegivaren innehar kontakter med
intressenter sasom leverantérer, kunder och konsumenter och har dessa
affarskontakter redan. Franchisetagarna kan dven fa hjalp av franchisegivaren vid
foretagshjalp sdsom forsaljningsstrategi och lita pa den marknadsundersokning som
redan utforts av franchisegivaren. Detta upplagg ar passande nér aktérerna agerar
pa marknader som &r nara geografiskt, pa grund av att dessa lander kan ha liknande
kulturer och konsumtionsbeteende och pa grund av den snabba hjélp som kan
erbjudas mellan aktorer inom franchisen. Den har hjélpen och dess upplagg som
erbjuds ar dven fordelaktig for Johannas Stadsodlingar da den underlattar for att
Johannas Stadsodlingar att behalla kontrollen 6ver de nystartade franchisetagarna
under expansionen, vilket sékerstéller att varumarket och anseendet for foretaget ar
intakt. Ett foretag med liknande forutsattningar och liknande afféarsidé ar foretaget
Lifvs som anvander sig av Business Format Franchising och har visat goda
mojligheter for expansion och informationsutbyte.

6.2 Tillvaxtfas i resten av varlden

Den internationella expansionen for resterande delar av vérlden kréver andra
upplagg och modeller for franchising. Detta &r pa grund av att 6vriga marknader
har kulturella, ekonomiska och politiska skillnader som gor det svart for en
huvudfranchisegivare fran Europa att fa fullstandig information for varje enskild
marknad, samt hur samhéllet fungerar 6verlag och vilka uppsattningar av lagar och
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regler som finns. Det blir &ven svart att enskilt agera som 6vervakare nar avstanden
blir for langa.

Ett upplagg med enbart business format franchising blir darmed inte lampligt
eftersom det kraver allt for mycket arbete om alla affarsaspekter ska ingd i
rattigheterna for franchisen. | detta fall & det battre att huvudfokuset for
rattigheterna ligger pa Johannas Stadsodlingars system och distributionen av dessa.
Beroende pa vilken marknad som ér i fraga for den internationella expansionen blir
en kombination av olika upplagg mer intressant da man kan modellera vilka delar
som franchisegivaren ska sta for, beroende pa de givna forutsattningarna. Denna
kombination av upplagg kan exempelvis besta av business och product franchising
likt upplagget som Coca-Cola har, dar de som behdver stdd kan ta del av Johannas
Stadsodlingars natverk av intressenter och véagledning inom afférsverksamhet, men
samtidigt inneha friheten att utveckla eget foretagande.

Att etablera foretaget globalt och samtidigt bibehalla en lokal anknytning ar viktigt
for internationell framgang, vilket bevisligen Coca-cola lyckats med. Daremot kan
samma niva av framgang vara svar att uppna for mindre expanderande féretag med
liten marknadskontroll. Dédrmed kan det vara fordelaktigt att dela upp ansvaret for
franchisens expansion for att bibehalla den globala och lokala narvaron. For detta
ar Master franchisingkonceptet val anpassat for expansion till marknader som
skiljer sig avsevart fran franchisens ursprungsmarknad, exempelvis fran Europa till
Nordamerika. Genom detta far man en stabil punkt pa varje internationell marknad
som redan ar insatta i den radande praxis. Dessutom ar detta ett bra satt att snabbt
erhalla en stark marknadsetablering, eftersom de flesta masterfranchisetagare redan
har valetablerade logistiska natverk, vilket & mer &n nddvéndigt for Johannas
Stadsodlingars system. Genom detta far man en hogt motiverande samarbetspartner
da en masterfranchisetagare gar in med en storre insats och darigenom vill hen att
franchisen ska bli framgangsrik.

Né&r den organisatoriska beslutskedjan blir langre med fler mellanchefer och
ledningsorgan Okar risken for skiljaktigheter i franchisen och gor
agentproblematiken svarhanterad. Som Lazarevic tidigare beskrev &r det viktigt att
processen for dvervakning och kontroll blir tydlig och en centralpunkt i de storre
expansionerna, for att motverka uppkomsten av agent- och transaktionskostnader.
Om kedjan daremot redan innan expansionen ar valetablerad med radande praxis
och tydliga normer for franchising, sa blir det inte motiverande att avvika, da de
positiva effekterna av avvikelserna ej overskrider de negativa effekterna, dar
franchisetagaren skadas mer av att agera av eget intresse an att forhalla sig till
franchisens standarder. Slutligen ska inte ett egenintresse helt behandlas som en
negativ affarsverksamhetsaspekt. Ett egenintresse hos franchisetagarna i expansion
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till ok&dnda marknader kan vara gynnsamt, om dessa leder till forbattrad
anpassningsbarhet for den aktiva marknaden. Detta bor dock hanteras med uppsikt
dar handboken ar ett viktigt verktyg, enligt Lazarevic och Martinsson.

Figur 14. Johannas Stadsodlingars internationella expansion genom franchising.
Egen bearbetning.
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7. Diskussion och Slutsats

Pa grund av studiens andamal och nischade inriktning finns det valdigt fa liknande
studier att gora jamforelser, daremot kan forfattaren ndmna de fallstudier som
beskrivits.

De lardomar som framtida franchisegivare kan anvanda sig av fran de fallstudier
som n&mnts tidigare i texten berdr hur franchiselésningarna ska paketeras for
franchisetagarna. Detta menar till att hitta en balansgang i den kontroll
franchisegivaren utdvar 6ver de sjalvstyrande enheter. Lifvs har lyckats med det
val, dar de erbjuder ett smidigt och skalbart paket bestdende av deras mjukvara och
hardvara som kan modelleras enligt franchisetagarens preferenser och investering.
De stodtjanster som erbjuds ar dessutom fria att anvanda utan tvang vilka de flesta
valjer att ta del av och visar till attraktiviteten i Livfs franchise arrangemang. Fran
fallstudien som berdr The Coca-cola Company kan framtida franchisegivare skapa
en forstaelse for deras stt att skapa en franchise genom en gemensam vardegrund
och normer som kan skapa ett styre som kan vara effektivare an hard och traditionell
foretagsstyrning.

Studien har visat att producenter av cirkuldra odlingssystem, sasom Johannas
Stadsodlingar, &r lampade for expansion via franchising. Med manga kéanda foretag
som framgangsrikt expanderat via franchising &r det bevisligen en
expansionsstrategi i ratt tid val anpassad for standig omvérldsforéandring.
Franchisinguppldgg och -modell &r situationsberoende men det &r viktigt att
strategierna lagger vikten pa information och kunskapsutbyte dd det &r den
teknologiska losningen som utgdr karnan i dessa verksamheter. Branschen for
cirkuldra odlingssystem &r kapitalintensiv och resurskrdvande men med en stor
utvecklingspotential. Behovet av innovativa I6sningar for att bygga hallbara
matsystem har aldrig varit mer atravart och med de radande oroligheterna for
framtidens matproduktion maste branschen snabbt ta fart. Genom franchising
erbjuds en mojlighet for kapitalintensiva branscher att smidigt expandera utan att
enskilda foretag ensamt ska behdva ta initiativet att utveckla framtidens
matproduktion. Det skapar dven mdjligheten for fler foretagare pa globala
marknader att delta i omstéllningen och ta del av de nya innovativa l6sningarna for
att gemensamt bygga en hallbar varld.
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7.1 Forbattringar infor nasta studie.

Vid framtida forskning kan det vara bra att presentera intressentteori da det
uppdagades under denna studie att dessa har en betydande roll vid expansion genom
franchise. Det hade dven lyft studien om framtida forfattare hade valt att presentera
ett satt att utféra en marknadsundersokning och presentera hur ett foretag kan
positionera sig i en marknad. For att bilda forstaelse for positionering och
marknadsundersokning sa rekommenderar vi boken “Blue Ocean Strategy”. For att
framtida studier ska vara mer akademiskt lagda sa rekommenderar vi aven att
forskningsprocessen ska ske mer generellt.
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Tack

Auvslutningsvis skulle vi vilja tacka var handledare Karin Hakelius for att med stort
engagemang hjélpt oss med att gora arbetsprocessen sa smidig som majligt.
Dessutom vill vi rikta ett stort tack till alla respondenter och deltagare i utférda
intervjuer vilka har tagit tid att medverka i studien.
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Bilaga 1

Kapitaldgande-lage innefattar foljande strategier: Heldgda dotterbolag och direkta
investeringar dar foretaget etablerar egna resultatenheter pa andra marknader och
fortfarande behaller hela kontrollen for verksamheten. Det kan ske via utvecklingen
av helt nya anléaggningar eller via forvérv. Det ger fullstandig kontroll och oftast
hogre genomsnittlig avkastning men kan innebara hoga kostnader och stor
osakerhet. Samriskforetag (Joint ventures) vilket liknar arrangemanget vid
licensiering, forutom att huvudbolaget har en kapitalposition och ett partnerskap
bildas. Detta medfor stérre operationell kontroll och hogre kunskapsforvéarv och
samtidigt &r risken for att kontrollen glider ur héanderna liten. Strategiska allianser
kan innebéra olika samarbetsarrangemang mellan foretag. Det kan vara delade
kunskaper och teknologier, formella samrisksamarbeten, och olika mindre
investeringssatsningar. Dessa arrangemang i moderna sammanhang har ofta
foljande tre distinkta karakteristika: de uppréttas oftast mellan foretag i
valutvecklade industriella nationer, de arbetar med fokus pa att utveckla nya varor,
tjanster och teknologier och arrangemangen har en kort livslangd. Teknologier
utgor en stor roll i dessa samarbeten da de ofta ar dyra och kunskapskréavande att
aga (Wibiksana, 2013).
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Bilaga 2

Intervjuguide - Branko Lazarevic

1. Hur vet man om ens afférsidé ar lamplig for franchise? Kan man anpassa sin
affarside till franchising? Ar Johannas affarsplan lamplig (B2B)?

2. Vilka steg ar extra viktiga i uppstarten av ett franchisekoncept? Vilka aspekter
ger framgang om de far extra stod? Vad ar for Johannas extra viktigt att tidigt
beakta?

3. Vanliga komplikationer fran de olika franchise modellerna (1) Business format
franchising, 2) Product distribution franchising, 3) Trade name
franchising)? Vilka skeden &r vanligt att foretag misslyckas i? VVad kan forbli
svart med Johannas affarside nar det kommer att agera franchisegivare.

4. Vad ar viktigt att beakta ndr man vill skydda varumarket for att ryktet inte ska
degraderas av franchisetagare? Vad &r vanliga incitament i kontraktuella
sammanhang. Hur bor johannas ga tillvaga, en livsmedelsproducent?

5. Hur ser man till att franchising konceptet ar anpassat till andra forutsattningar och
marknader? Hur ska ett svenskt foretag som Johannas trada in och agera pa
internationell marknad och forsta sig pa andra kulturer?

6. Vid franchising vill man bygga upp en enhetlig och samarbetsvillig kedja, dar
man kan ha fortsatt kontroll men samtidigt ge en stor frihet till franchisetagarna
att utvecklas sjéalvstandigt. Hur kan Johannas ga tillvaga att skapa och bibehalla
denna kedja?

7. Hur langt ifran kan franchisetagaren ga ifran varumarket? vilka risker &r
kopplade till detta?

Intervjuguide - Johan Martinsson

1. Hur hade ni dissekerat ett foretags varden, vad hade varit vart att beakta i ett
sadant upplagg som Johannas Stadsodlingar?

2. Vad &r viktiga faktorer i en marknadsundersokning for en internationell
franchising.

3. Vad finns det for liknande franchisingkoncept med B2B samt med forsaljning av
teknisk 16sning.

4. Hur kan en visuell modell for franchising se ut?

5. Maktfaktorer, kan ni pa rak arm beratta om nagon maktfaktor som detta foretaget
kan utnyttja.
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Bilaga 3

Steg 1 - Johannas Stadsodlingar omfattas for nérvarande av en pilotanlaggning i
fullskalig produktion med forsaljning till den lokala marknaden som omfattar
Maélardalen. Pilotanlaggningen fungerar dessutom som ett forskningsobjekt for att
undersoka vad som kravs for att utveckla skalbarheten i ett cirkulért odlingssystem.
Detta innebdr mycket kontroller och uppféljning av vitala organ i systemet for att
analysera olika risker med dessa anldggningar (Johannas Teaser, 2022).

Steg 2 - Upprattandet av en smaskalig kommersiell anlaggning som ska fungera
som ett “proof of concept”. Denna kommer att byggas i nira anslutning till den
nuvarande anlaggningen. Malet &r att bygga en forsta version av det mest
utvecklade cirkuldra odlingssystem och anldaggning i Europa. Fokus kommer att
ligga pa att designa de automatiserade processerna for vaxtodlingen och utveckla
produktionsledningsprocesserna (Johannas Teaser, 2022).

Steg 3 - Kommer att omfatta utvecklingen av regionalt och nationellt storskaliga
anlaggningar med kontrakterad odling och fokus pa sparbarhet och transparens.
Anldggningarna skall forbli fullt automatiserade och interagerade med externa
processer i den nationella matkedjan (Johannas Teaser, 2022).
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Bilaga 4

Forst berattar Branko Lazarevic om franchising generellt och staller olika upplégg
och modeller mot varandra for att se vilken franchisingstruktur som kan vara mest
lamplig for foretaget. Darefter brukar Lazarevic ga in i foretaget och dissekera
verksamheten och hela tiden tanker “hur gor jag detta till en franchise” under tiden.
Vad finns det for risker kopplat till foretaget idag, och vilka svagheter finns det i
foretaget idag? Men daven den organisatoriska delen av foretaget analyseras och
forsoker bilda en uppfattning om hur vél anpassad den &r for foretaget. Lazarevic
tittar aven pa vad som kravs av en franchisetagare som kommer in, vilken bakgrund
maste denna person ha och vilken speciell kompetens maste denna personen ha?
Nar detta har besvarats s maste franchisegivarna da fundera pa hur latt eller svart
ar det att hitta sddana manniskor som passar in i vad som efterstravas. Har valde
Lazarevic optiker och apotekare som exempel, som maste utbildas i hogre instanser
och inte endast hos foretaget, samt denna person maste vara foretagsam, vilket
kanske inte ar alltid latt att hitta. Lazarevic tittar ocksa pa hur lénsamheten ar idag
i foretaget, men detta ska inte vara avgorande for beslutet da vid franchising och
eXpansion tillkommer ménga skalfoérdelar och effekt som Lazarevic kallar for “1+1
blir 3” dé foretagen kan samarbeta for storre 16nsamhet. Detta géller speciellt nér
franchisegivaren har hittat entreprendrer som ar villiga att satsa helhjartat pa
konceptet. Daremot om Lazarevic gar igenom resultatrakningarna i foretaget och
ser att de gatt med negativt resultat ar efter ar och inga tecken pa forandring sa bor
detta forst atgardas. Sen gar Lazarevic dven igenom varuméarken och foretagets
immateriella rattigheter: ar dessa skyddade och vilka domaner maste inforskaffas?
En analys som vi forfattare gjorde da ar att Johannas Stadsodlingars digitala
dvervakningssystem ar ndgot som kan skyddas och ar exklusivt for deras foretag.
Lazarevic understryker aven att kunddata &r viktigt, alltsd en databas med kunddata
som kan utnyttjas och forsvaras pa basta sétt.

Lazarevic understryker att det framst &r tva delar i en franchise som &r viktiga och
det ar skyddet som precis redogjorts for men ocksa skalfordelar. Vilka delar i
foretaget kan utnyttjas for skalfordelar och hur ska dessa delar av verksamheten fa
marknadsfordel jamfért med andra féretag i samma marknad?

Maktfaktorer understryks ocksa: vad finns det for maktfaktorer som kan byggas in
I foretag om man ska gdra en franchise. Det dr maktfaktorer som effektiviserad
hantering av leverantdrer och dess syfte ar att ge incitament till franchisetagare och
ga med i franchise och forhindra att franchisetagare gar ur franchisen. Att ga ur
franchise ska resultera i forsvarat foretagande for den enheten helt enkelt. Har
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forklarar Lazarevic att vissa franchises har som maktfaktor att de innehar
forstahandskontrakt pa byggnader och om franchisetagarna inte skoter sig sa kan
franchisegivarna saga upp hyreskontraktet och hitta en ny franchisetagare.

Varumarket kan ocksa utgéra en maktfaktor, da de kontakter som varumarket
skapar relation med ska ge incitament att fler ska inga i franchisen och
franchisetagare som gar ut ur franchise kommer att forlora kunder och leverantorer
som ar lojala till franchisegivaren.

Lazarevic understryker aven kompetensutvecklingen av franchisetagaren, och hur
dessa ska utbildas for att folja de visioner som franchisegivaren har. Det skrivs da
en manual som innehaller allt som franchisetagaren behdver, men dven juridiska
guider om hur franchisetagaren ska utfora foretagandet. Franchisegivaren maste da
ocksa félja upp och dvervaka och séikerstalla att franchisetagaren féljer konceptet.

Lazarevic understryker att research ar av yttersta vikt vid expansion till andra
lander, dvs att analysera/undersoka kulturella och socioekonomiska aspekter och se
om det ar lampligt for foretaget att expandera till dessa lander. Det ar ocksa viktigt
att ga igenom vad foretaget har lart sig i utvecklingen i Sverige och analysera de
misstag som begatts och forsakra sig om att dessa misstag inte repeteras i de lander
som man ska/tanker expandera till. Foretaget maste vara anpassat efter den marknad
som foretaget ska/tanker expandera till. Franchisegivaren maste bygga ett tydligt
ramverk for/rorande hur foretagandet ska skotas och sd fort en avvikelse
rekommenderas av en franchisetagare s& maste det finnas ett ramverk for det.
Franchisetagaren ska dock kunna ha frihet att kunna utvecklas och hitta pa I6sningar
som ska fungera men som ocksa kan implementeras i andra delar av franchisen.
Detta ska vara tydligt i franchiseavtalet.

Lazarevic menar att alla duktiga franchisers skapar nagon typ av samverkansrad,
dar det skapas ett forum dar givaren sitter med ett antal franchisetagare ett antal
ganger per ar och gar igenom eventuella forandringar. P4 grund av att
franchisetagarna (&r mer nere pa jorden och) har direktkontakt med kunden, sa.....
Det skapar dven incitament for franchisetagare att vara kvar i franchisen da de
kanner sig tagna pa allvar och nagon som lyssnar pa dem, vilket skapar goda
samarbetsforhallanden.
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Bilaga 5

Under intervjun med Johan Martinsson fran Svenska Franchise Foreningen
understryker han att franchisen maste ha ndgot som ar vart att skydda. Nagon
process eller modell som gor franchisen unik vilket da maste skyddas for att andra
inte ska kopiera eller skada franchisen pa nagot satt. Detta kan uttrycka sig genom
varumarken, marknadsmix eller till exempel genom ett samarbete.

Sedan understryker Martinsson, angaende ekonomi i konceptet, att det ar upp till
franchisegivaren att skapa val genomforda ekonomiska kalkyler som ska visa att
det gar att tjana pengar i alla led. De har kalkylerna kan da baseras pa saker som
insatsvarorna, att ga tillsammans i franchisen och skapa konkurrensfordelar genom
att kdpa in storre volymer av dessa insatsvaror, vilket leder till att kalkylen ser battre
ut an att varje enhet kdper in enskilt. Martinsson och Svenska Franchise Féreningen
understryker aven att nufdrtiden ar det viktigt att skapa en gemensam véardegrund
mellan aktérerna i franchisen, snarare an att skapa handbdcker. Det ska finnas en
kombination av de tva (handbdocker och vardegrund) vilket resulterar i att de
franchisetagare som soker sig in i franchisen &r personer som tycker att konceptet
ar det basta och mest Io6nsamma pa jorden. Annars soker de ju sig nagon annanstans.
Dessa franchisetagare ska da ocksa vara affarsinriktade och med hjélp av den
gemensamma vardegrunden kunna utveckla sitt foretagande.

Martinsson understryker ocksé “Franchise-kvartetten” som Lazarevic har beskrivit
i den intervju som forfattarna gjorde med honom. Denna kvartett bestar da av
avtalet, handboken, kompetensoverforing och till sist uppfoljning. Denna kvartett
har behandlats i intervjun med Lazarevic i Bilaga 3.

Martinsson lagger &ven stor vikt vid att foretag som ska expandera via franchise
maste vara valdigt noga med bakgrundskontroller och veta allt om de personer och
foretag som ska bli franchisetagare. Martinsson menar att det finns manga foretag
och personer som é&r valdigt optimistiska om sina egna féretag och sina
foretagsegenskaper, vilket kan resultera i 6verskattning av dess egna formagor. Har
jamfdér Martinsson paralleller mellan Sverige och Ryssland, dar det finns skillnader
i informationsflddet vilket kommer i uttryck genom att man ofta vet vem man pratar
med i Sverige, jamfort med i andra lander sasom Ryssland.

Under intervjun med Martinsson ndmner han alternativa intakter for franchisen och
detta kan vara till exempel hyresintékter, dvs att franchisen dger fastigheten som
franchisetagaren anvander och da betalas en hyra till franchisen. Detta anvands da
ocksa som en maktfaktor men detta har redogjorts for vid intervjun med Lazarevic.
Detta gor aven att franchisetagaren och franchisegivaren delar pa risken enligt

73



Martinsson. Detta géller speciellt ndr hyran &r grundad i omsattningen som
franchisetagaren utfor. | det ssmmanhang vilket studien behandlar &r maktfaktorer
som unika digitala systemlésningar extra relevanta samt de kunder och leverantorer

vilket franchisen omfattar.
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Publicering och arkivering

Godkéanda sjalvstandiga arbeten (examensarbeten) vid SLU publiceras elektroniskt.
Som student &ger du upphovsratten till ditt arbete och behdver godkanna
publiceringen. Om du kryssar i JA, sa kommer fulltexten (pdf-filen) och metadata
bli synliga och sokbara pa internet. Om du kryssar i NEJ, kommer endast metadata
och sammanfattning bli synliga och sokbara. Aven om du inte publicerar fulltexten
kommer den arkiveras digitalt. Om fler &n en person har skrivit arbetet géller
krysset for samtliga forfattare. Lds om SLU:s publiceringsavtal har:

e https://www.slu.se/site/bibliotek/publicera-och-analysera/registrera-och-
publicera/avtal-for-publicering/.

JA, jag/vi ger harmed min/var tillatelse till att foreliggande arbete publiceras
enligt SLU:s avtal om Overlatelse av rtt att publicera verk.

[0 NEJ, jag/vi ger inte min/var tillatelse att publicera fulltexten av foreliggande
arbete. Arbetet laddas dock upp for arkivering och metadata och sammanfattning
blir synliga och sokbara.
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