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Forord

Examensarbete leder till en kandidatexamen i féretagsekonomi inom programmet
Afférsledarskap for den grona sektorn. | sammanfattningen presenterar jag val av
uppsatsamne och referensforetaget Skane Plantor AB. Jag vill rikta ett speciellt tack till min
handledare Thomas Bjorklund som talmodigt har hjalpt mig genom denna process av larande.

Jag vill aven tacka Marten Martensson, Skane Plantor AB, som har stallt upp under intervju
och genomférande av detta examensarbete.

Alnarp den 12 juni 2011

Carl af Ekenstam



Sammanfattning

Skane Plantor AB ér ett garden center som har vuxit fran den lilla véxtleverantoren till en
storskalig vaxtforsaljning. De importerar véxter som sedan saljs direkt till slutkunden och
deras naromrade inkluderar framst Staffanstorp och Lund.

Globaliseringen medfor att fler internationella foretag kan etablera sig pa flera platser i landet.
Deras kontaktnat medverkar till att de nar ut till fler kunder, och 6kar darmed sin omsattning,
vilket bidrar till storre konkurrenskraft. Det ar en stor utmaning for det har familjeforetaget i
Staffanstorp att bli lika konkurrenskraftigt.

Skane Plantor AB har idag ett val inarbetat varumarke, och det ger dem en konkurrensfordel.
Marknaden ar hart pressad eftersom vaxtforetagen behdver generera stora delar av sin vinst
under den 8 manader langa véxtsasongen.

Ledningen behover arbeta med olika afféarsstrategier for att méta méanniskors olika kpbehov.
I mindre familjeforetag inrymmer ledningen inte sa manga personer, och bland dessa aterfinns
oftast dgaren sjalv samt olika personer med kopplingar till familjen. Det &r inte alltid det basta
for foretagets utveckling.

En blandad styrelse kan vara mer objektiv infér vad som ar bast for den fortsatta utvecklingen
i framtiden. Skane Plantor AB har samma vd och &gare vilket bidrar till ett aktivt &gande och
ett naturligt engagemang i foretaget.

Det har arbetet bygger pa Affarsplattformen, Klofsten, Magnus, 1992, som behandlar hur ett
foretag ar uppbyggt och Foretagsstrategiska perspektiv, Bengtsson, Lars, Skarvad, Per-Hugo,
2001 strategiskt arbete och utveckling.

Uppsatsen visar att utsatta tydliga mal ar en forutsattning for ett foretagsstrategiskt arbete.
Dessa malsattningar kan t.ex. vara att:

e Utveckla egna varumérken av hogre kvaliteé.
e Utveckla samarbete eller partnerskap for att na en bredare marknad.
e Utveckla tydliga och unika koncept som skiljer sig fran konkurrenterna.



Abstract

Skane Plantor AB is a garden center which has expanded from a small supplier of plants to a
large-scale sale of plants. They import plants directly to the final customer in the nearby area
which includes Staffanstorp and Lund.

Skane Plantor AB has a well functioning trademark which is a competitive advantage. The
market is pushed forward since plant companies need to generate the most part of their profits
during the 8 months plant season.

Globalisation result in more international business which can establish in numerous of places.
Their circles of contacts contribute towards a greater competitiveness as a result of reaching
out to more costumers and also a bigger turnover. That encourage the competition between
different companies and that is a big challenge for the family business in Staffanstorp.

The management has to work with different business strategies along the different needs of
people. The management of small family companies doesn’t include so many people. Among
these people we have the owner and other persons who have connections to the family. That is
not always the best for companies’ development. A mixed management can be more objective
and see what the best for further development in future is. The benefits when the managing
director and owner is the same person are an active ownership and an inborn devotion in the
company.

The written composition is based on Affarsplattformen, Klofsten, Magnus, 1992, which
contains a lot of foundation stones about organization structure of a company.
Foretagsstrategiska perspektiv, Bengtsson, Lars, Skérvad, Per-Hugo, 2001 has been
important in the work to develop strategies for the continuing progress.

I have come to the conclusion that appointed plain aims are requirements towards a business
strategically work. These aims can be for example:

e Develop their own brands of higher quality.
e Develop cooperation and partnership in order to reach a broader market.
e Develop clear and unique concept that differs from its competitors.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Examensarbete inom Affarsledarskap (15hp c-niva), vid Fakulteten Landskapsplanering,
tradgards- och jordbruksvetenskap, SLU Alnarp, innehaller en obligatorisk del som ar
betygsgrundande for kursen.

Skane Plantor AB har utvecklats till att vara ett litet foretag som startade sin verksamhet ar
1965 utanfor Staffanstorp. Den ursprungliga verksamheten bestod av frilansodling och en
mindre grossist verksamhet. Familjeforetaget har utvecklats till ett storskaligt garden center
som kan jamforas med t.ex. Plantagen, Interflora, med flera. Forsaljningen baseras pa
krukvéxter, snittblommor, buskar, trad, tradgardstilloehor med mera.

Det som alltid har vackt min nyfikenhet ar framgang inom smaféretagande och hur Skane
Plantor AB:s organisation har utvecklats. Vad ar det som far dessa personer att lyckas med sitt
foretagande? Har personen stor inverkan pa foretaget eller ar det ratt person pa rattplats i ratt
tid? Jag har last en mycket intressant populérvetenskaplig bok ”Framgangsfaktor”, Gladwell
Malcolm (2008). Han skriver varfor vissa personer lyckas och varfor andra inte lyckas med
sina foretag oavsett om man har hogt 1Q eller ej. Det som lyfts fram &r en rad samband och
forutsattningar som leder till ett framgangsrikt foretag. Av detta har jag inspirerats att skriva
detta arbete och med tanke pa Skane Plantor AB:s framgang till ett stort foretag.

Malcolm Gladwell &r reporter och forfattare pa The New Yorker. Han har blivit utnamnd i
Time Magasin 2005 som en av de mest inflytelserika personerna inom vetenskapsreportage.

Skane Plantor AB har lyckats att véxa fran ett familjeforetag till dagens etablerat garden
center. ldag finns ett stort sortiment av olika tradgardstillbehdr, inomhusvéaxter och
utomhusvaxter for alla typer av tradgardar.

Examensarbetet vander sig till nystartade eller smaskaliga tradgardsforetag och garden centers
som vill fa idéer till att utveckla verksamheten. Skane Plantor AB saljs till Plantagen AB
under varen 2011.



1.2 Mal och syfte

Malet ar att analysera hur Skane Plantor AB:s organisation ar uppbyggd och utvardera detta
enligt Affarsplattformen och annan facklitteratur inom omradet.

Syftet &r att redovisa vilka byggstenar som ett framgangsrikt foretag bestar av och hur dessa
kan tillampas pa nystartade och befintliga foretag.

1.3 Material och metod

Den metod som har anvéands ar Affarsplattformen (Klofsten, 1992). Metoden bygger pa atta
grundstenar som en organisation kan delas in i. Jag har valt att komplettera Affarsplattformen
med annan litteratur som kan vara viktig for den fortsatta utvecklingen inom foretagsstrategi
och strategiskt tdnkande.

Intervjuad person ar Marten Martenson, agare till Skane Plantor AB. Den litteratur som
anvants baseras dels pa kurslitteratur, men dven annan facklitteratur inom amnesomraden
marknadsforing, ekonomi, ledarskap och foretagsstrategi. Den senaste forskningen inom
foretagsekonomi soktes i databasen “Jstor” med sokorden business, economic och strategis.

Med hjalp av intervju och litteratur beskrivs grundstenarna fran boken ”Affarsplattformen”.
Lasaren skall kunna hitta nya infallsvinklar med hjalp av olika modeller och hur dessa kan
anvandas for att utveckla en befintlig organisation och grundstenarna.

Steg 1 Foretagssokning Steg 2 Steg 3

Analys Strategi
Analysmodell, Affarsplattformen Teori/analys Forslag till forandring
Idé, produkt, kompetens, drivkraft Tankbar Analysera resultatet
kund, marknad atgard, och utforma

teoretisk framtidsstrategier.

analys med

olika

forandringar

Bild 1, Arbetets teoretiska uppbyggnad och tillvagagangssatt.

Arbetet handlar om hitta olika mojligheter att utveckla befintliga eller nystartade foretag inom
den sa kallade grona sektorn. Steg 1 har varit att intervjua och analysera foretaget enligt
affarspattformens metodskola. Skane Plantor AB har anvands som referensforetag da de har
vaxt fran ett litet tradgardsforetag till dagens garden center.

Steg 2 har varit att utfora en fordjupad analysdel och med hjélp av annan litteratur finna olika
forslag till utveckling och férandring av en organisation.



Steg 3 dr att granska forslagen och utvérdera varfor dessa forandringar kan leda till
forbattringsatgarder och 6kad tillvéxt. Teorierna ar val beprévade och leder fram till tre olika
framtidsstrategier som ger foretaget olika inriktning beroende pa vilken vag Skane Plantor AB
véljer. Skane Plantor AB har valt en av strategierna och har salt till Plantagen AB 2011.

1.4 Avgransningar

Avgransningarna i detta arbete har begrénsats till hur ett familjeféretag ar uppbyggt.
Fordjupningarna blir att titta pa hur organisation ar uppbyggd och vilken paverkan
organisationen, leveranttrer och foretagsstrategi har for att kunna utvecklas till ett starkare
foretag.

Den valda metoden for analys ar Affarsplattformen (Klofsten, 1992) och annan litteratur inom
foretagsstrategiomradet. Arbetet begransas till forslag till forandringsvisioner av det
strategiska arbetet inom det utvalda foretaget Skane Plantor AB.



2. Litteraturstudie — Teori och modeller

Examensarbetet foljer modellen affarsplattformen. For att kunna analysera intervjun anvénds
andra teoretiska kallor s3 som Balanced Scorecard, 4P Marketing Mix, Att leda och arbeta i
projekt, Five-Forces modellen och Affarsplattformen. Jag kommer hdrmed att beskriva de
olika metoderna kortfattat och hur modellerna paverka affarsplattformen.

Balanced Scorecard gor det mojligt att méata olika affarsstrategiska mal som har med
foretagets framtida utveckling. Afféarsplattformens produkt och organisation utokas genom att
utveckla den befintliga genom att géra mjuka mal métbara.

4P Marketing Mix tar hansyn hur marknaden paverkar foretaget genom plats, pris, paverkan
och produkt.

Att leda och arbeta i projekt kan forbattra en befintlig organisation tackvare nya
arbetsmetoder, och rutiner som bidrar till nytt tinkande. Manga organisationer har daligt
utvecklade och fasta rutiner som &r obefintliga eller daligt formulerade.

Five-forces anvands for att analyserar vad som paverkar avkastning och Iénsamhet. Modellen
utvecklar affarsplattformens kunder som tar hansyn till paverkan och hot fran leverantorer,
kunder, kunders kunder, konkurrenter och substitut.

Viktiga affarsrelationer kan vara banker, forsakringsbolag och kontakter som kan utveckla
foretag som gar daligt. Under rubriken 6vriga relationer kommer dessa fragor att besvaras
medhjalp av af Trolles teorier.

Arbete &r uppbyggt enligt modellen affarsplattformen som daven har legat till grund for
intervjun av Skane Plantor AB:s vd Marten Martensson. Affarsplattformens olika grundstenar
analyserar intervjun. Medhjélp av andra modeller och teorier sa utvecklas grundstenarna idé,
produkt, marknad, organisation, kompetens, drivkrafter, kunder, och évriga relationer.
Grundstenarna finns i alla foretag och nivaerna utvecklas olika beroende var organisationen
véljer att utveckla. Nedan kommer en djupgaende beskrivning av alla modeller och
affarsplattsformen.

Affarsplattformen

Denna modell bygger pa de atta grundstenarna idé, produkt, marknad, organisation,
kompetens, drivkraft, kunder och 6vriga relationer. Varje grundsten delas in i tre nivaer lag,
mellan eller hog, for att beskriva foretagets utvecklingsmojlighet. Om foretaget har manga
grundstenar pa de hogre nivaerna ar foretaget mera utvecklat, och béttre rustat for framtidens
med eller motgangar (Klofsten, 1992).

Balanced Scorecard

Grundarna Kaplan och Norton presenterade i en artikel sin berdmda teori Balanserade
styrkortet for forsta gangen 1992. Den bygger pa fyra olika perspektiv: kund-, affarsprocess-,
innovations- och inlarningsperspektivet. De fyra olika delarna gor det mojligt att méta
foretagets langsiktiga och kortsiktiga mal. Varje mal visar hur foretaget skall handla
strategiskt for att uppna basta resultat for varje perspektiv (Bengtsson & Skéarvad, 2001).
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4P Marketing Mix

4P bygger pa att foretaget skall maximera sin vinst samtidigt som det ska vara
konkurrenskraftig mot andra konkurrenter och bygga upp ett fortroende hos marknaden. 4P
star for pris, produkt, paverkan och plats (Bengtsson & Skarvad, 2001).

Att leda och arbeta i projekt

Manga foretag arbetar i projektform eller i olika projektgrupper vilket staller stora krav pa
projektledaren. Det finns manga fallgropar som kan férebyggas genom att det finns en val
utvecklad projektorganisation. Genom att arbete i ett strukturerat projekt sa kan man spara
cirka 10 % av kostnaden vilket kan vara mycket pengar, tid och arbete (L66w, 2003).

Five-forces modellen

Five-forces ar en modellen som fokuserar pa att anvandaren gor en analys av faktorer som
paverkar foretagets konkurrenskraft. Det resultatet som konkurrenskraftsmodellen visar av
analysen, &r vilka faktorer som bestdmmer avkastningen och lénsamheten. De fem faktorerna
som paverkar branschen enligt Porter &r leverantorer, substitut, kunder, framtida kunder och
konkurrenter som ar kunder inom branschen (Bengtsson & Skérvad, 2001).

Af Trolle-skolan

Af Trolle-skolan bygger pa att radda foretag i kris vilket var UIf af Trolles stora genombrott.
Varfor hamnar manga foretag i kris?

Svaret pa fragan ar att manga foretag inte har genomténkta handlingsplaner. De har ingen
eller rent av en felaktig affarsstrategi vilket orsakar dalig lonsamhet. Grunden till en kris
enligt af Trolle kan vara en allt for kraftig expansion, vanskotsel, felaktiga
konjekturbedémningar, med mera (Bengtsson & Skéarvad, 2001).

Affarsplattformen med grundstenar

Har foljer en detaljerad genomgang av de atta grundstenarna som anvands for att analysera
foretagets verksamhet.

ldé

Grundidéns utformning kan skilja sig fran foretag till foretag.

Ett foretag som har en tydlig affarsidé, ger 6kade mojligheter till att na ut med ett tydligt
budskap till kunden. Det finns foretag som har flera olika affarsidéer som ska na ut till
kunden. Det kan gora budskapet otydligt. Detta medfor att vissa idéer behdver framhévas
starkare &n andra for att tydliggora budskapet. Hur kan nya idéer spridas inom foretaget till
sina anstallda? (Klofsten, 1992).

Produkt

Produkten far kosta mycket tid av ett foretags resurser. Tack vare att foretaget ar val

medvetet om sin marknad och har stort kunnande om sin produkt, kan utveckling av nya varor
fa stort utrymme i budgeten. Produktutveckling maste ske regelbundet for att foretaget ska
finnas kvar pa marknaden. Det &r ofta latt att plocka fram nya idéer men svart att vinna
kundernas tilltro till en ny produkt, som de dessutom ska vara beredda att betala fér. Det &r
svart att verkligen se vad marknaden efterfragar. Med stort produktsortiment sa kan foretagets
varde pa marknaden latt uppskattas, t.ex. hur mycket produkten saljer eller vad kunderna
tycker om produkten (Klofsten, 1992).
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Marknad

Foretag kan ha svart att finna vad som &r en I6nsam marknad. Det maste finnas en férmaga
hos varije foretag att hitta mojliga marknader utifran foretaget och konsumentens
anvandningsomrade. Nar nya behov och marknader skapas ar det lattare att lyckas genom
utveckling av en befintlig vara eller marknad. For att locka kunder utanfor foretagets
naromrade, kravs det speciella satsningar som kan bli mycket kostsamma och i vissa fall svara
att lyckas med, da den forvantade effekten kan utebli (Klofsten, 1992).

Organisation

Yngre foretag har oftast inte ndgon fungerande organisation inom ekonomi, produktion och
marknadsforing. Néar foretag far en mer formell organisation minskas utrymmet for den mer
kreativa tdnkaren. En organisation fungerar bast nédr en bra gruppdynamik mellan de anstallda
uppstar. For att en bra dynamik ska infalla kravs det olika personligheter i gruppen som kan
komplettera varandra. En kreativ person med mangder av ideer och visioner har lika stor
betydelse for organisationen som den strukturerade och analytiska personen som kan binda
ihop alla idéer till ett sammanhang. Om nagon av dessa personligheter saknas i ett foretag,
kan dess utveckling avstanna.

Samtidigt kan flera olika personligheter, som inte kan komma 6verens, skapa konflikter i ett
foretag. Foretagets utveckling kan da missgynnas och leda till lagre tillvéxt eller att foretaget
minskar dess utveckling och stabilitet (Klofsten, 1992).

Kompetens

Kompetensen ar manga ganger stor i nybildade foretag. Affarsrérelser har ofta flera grundare
och det &r vanligt med hogskoleutbildade dgare, vilket ger en bred kompetens. Nar foretag
vaxer kan kompetensen uttkas genom nyanstéllning av personal, tillsattande av en styrelse
eller att ingd i ett partnerskap med andra foretag (Klofsten, 1992).

Drivkrafter

Grundaren &r oftast drivkraften i en nystartad verksamhet. Nybildade bolag har ofta medvind
pa grund av att engagemanget ar stort, vilket ar en forutsattning for att verksamheten ska
vaxa. Nya foretag valkomnar nya idéer, for att ligga steget fore sina konkurrenter vilket kan
vara en stark drivkraft. Det finns ocksa olika typer av investmentbolag som har olika
affarsintressen, och som darmed kan vara en drivkraft i foretaget (Klofsten, 1992).

Kunder

Kunder varierar utifran foretagets forutsattningar vid start. Ett féretag som startar fran
grunden kan ha mycket begransat antal kunder innan det har etablerat sig pa marknaden.
Foretag som bryts loss fran ett storre bolag eller som kops upp av ett annat foretag, har
troligtvis redan en etablerad kundkrets. Grundstenen kunder ar ganska latt att matta.

Antalet kunder visar var foretaget ligger pa utvecklingsskalan det vill sdga — nyetablerade
foretag har oftast fa kunder medan ett véletablerat foretag har manga kunder. Antalet nya
kundrelationer som kontinuerligt skapas visar foretagets framtidsutveckling (Klofsten, 1992).

Ovriga relationer

Denna post kan snabbt utvecklas till en hdg niva. Vanligtvis bestar en styrelse av strategiskt
valda personer som till exempel olika leverantorer, kbpare av produkten, utvecklare av olika
tekniska tjanster, med mera. Trovardighet pa marknaden &r viktigt for att kunna hitta

potentiella kdpare och for att bygga relationer med banker eller finansiarer (Klofsten, 1992).
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3. Resultat

Nedan kommer intervju av Skane Plantor AB:s vd Marten Martensson och hur samtliga
modeller tillampas pa Skane Plantor AB.

3.1 Affarsplattformen och Skane Plantor AB

Har kommer en sammanstallning som bygger pa en intervju med Marten Martensson VD,
Skane Plantor AB, Jagersro Center 2007.

ldé

Fortaget startades av Marten Martenssons farfar som odlade blommor pa friland for
grossistverksamhet. Ar 1965 startade forséljningen till konsumenter fran den egna odlingen
for att 6ka lonsamheten. Forsaljningen startades pa garden med inriktningen pa detaljhandel.
Idén har varit detaljhandel redan fran starten, och konceptet men ar under standig utveckling.

Deras framsta mal &r att bli garden center déar kunden ska fa kvalitetsvaror till ett rimligt pris.
Forandringen ska ske i butiken for att identifiera kundernas behov och vara en
inspirationskalla.

Det dagliga arbetet ska alltid utvecklas med nya och annorlunda varor for att beméta
kundernas behov. Detta ger en egen sarpragel till butiken for att skilja sig fran
konkurrenterna. Marten har valt att alltid ha ett brett sortiment i butiken och lagret for att
kunna bemota efterfragan. De har en egen inkopare for att hitta ratt produkt pa marknaden
fore konkurrenterna, samt att produkten skall halla den kvalitet som kunderna efterfragar
oavsett om koparen gér sma eller stora inkop av tradgardsprodukter. Personalens kompetens
ar grunden till kundernas fortroende. Det ar deras ansvar att ta reda pa kundernas 6nskemal.

Produkt

Kundernas idéer och behov har stort inflytande for hur framtidens utbud kan komma att se ut.
De anstalla har en daglig kontakt med kunden vilket medfor att de fangar upp nya idéer.

Marten forsoker att arbeta aktivt pa plats i butiken, ett par dagar om aret, for att sjalv
undersdka om kunderna stodjer de nya idéerna som han och personalen infor i butiken. Tack
vare att de har en grossistverksamhet, far de aktivt besked fran andra butiker vad som
fungerar och inte fungerar. Skane Plantor AB &r grossist till ett antal mindre butiker sedan 20
ar tillbaka.

Ett annat satt att mata om Skane Plantor AB &r en trovardig leverantor, ar det antal
stamkunder som kan méttas genom kundnyttan. Volymforsaljningen har okat fran ar till ar
vilket har givit en 6kad lI6nsamhet och ett 6kat utbud av varor. Eftersom konkurrensen pa
marknaden &r hard maste verksamheten alltid utvecklas.
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Marknad

Kanalen for marknadsforing bestar framst av DR-annonsering i dagspressen vilket ar den
viktigaste bearbetningen till nya och gamla kunder. Det storsta segmentet av kunder i butiken
ar villadgare och samt de som har en uteplats eller balkong. Marten har valt att inte nischa sig
for mycket och det ska finnas nagot for alla segment.

Kunskap ar viktigt for att kunna fora den vidare till kunden, och for att bygga upp ett
fortroende. En stor konkurrent till Skane Plantor AB ar Flyinge plantshop, som nischat sig
med breda kunskaper inom véxter.

| framtiden sa ska Skane Plantor AB vaxa genom att leverera ett helhetskoncept som omfattar

allt fran krukan, jord, vaxter och andra tillbehdr. Mangfalden pa varor &r viktig for att hitta
nya marknader.

Organisation

VD

| | | |
[ Vice Vvd ] [ Controller ] [ Butikschef ] [Inkt‘)pare/salj-org]

[ Omradesansvarig ]

Butikspersonal ]

Bild 2, Organisationen pa Skane Plantor AB 2007.
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Organisationen &r for det mesta nagot som gléms bort i mindre foretag eller sa ar den relativt
informell. Den hdr byggstenen hamnar oftast efter nér ett foretag expanderar. Nedan kommer
nagra exempel pa hur olika organisationer skulle kunna vara uppbyggda samt fa engagerad
personal.

Skane Plantor AB ar ett aktiebolag dar familjen ar delaktig i organisationen. Marten har valt
att ta in kompetens utifran for de tjanster som han anser behéver specialkompetens.

Inom organisationen sa anvander de sig av korta beslutsvagar for att spara tid. Varje
medarbetare har stort fortroende fran ledningen att kunna fatta egna beslut i olika situationer. |
dagslaget behovs inga stora forandringar i organisationen. Utan mer om att utveckla befintliga
poster beroende pa marknadsléget.

Kompetens

Inkop och forséljning ar central i foretaget. Bra inkopare ar betydelsefullt for att kunna fa ratt
kvalitet av véaxter, och att kunna fanga upp nya trender inom tradgard. Ekonomi-
controllerfunktionen marks inte mycket ute i butiken, men spelar en viktig roll i den dagliga
verksamheten. Den ekonomiska uppféljningen &r ett viktigt styrinstrument for att vagleda
inkopare, grossister, vd med flera i den dagliga verksamheten.

Nar ny kompetens behdvs letar Marten efter personer med erfarenhet av liknade uppdrag,
eller och med hogskolekompetens. Han sjalv ar VD i foretaget och civilekonom sedan 23 ar,
medan Martens fru ar vice vd. Hon &r fran borjan larare men har varit aktiv i foretaget sedan
22 ar.

Internutbildning ar en viktig kunskapskélla for personalen, och det &r ett sétt att dela med sig
av kunskap inom Skane Plantor AB.

Skane Plantor AB har en styrelse som arbetar forebyggande, detta innebér att de identifiera
behovet och I6ser problem for de uppstar.

Marten sager att de har lag personalomsattning, och for att dka trivseln har de bra l6n,
stimulerande och varierande arbetsuppgifter och de far ta mycket eget ansvar.

Drivkrafter

Motorn i foretaget ar alla medarbetare. Det framsta motivet till att driva foretaget idag ar
kontakten med konsumenterna, och problemlésning inom och utanfoér organisationen.

I dagsléget &r organisationen till 90 % Overens om hur arbetet ska bedrivas, vilket innebar att

marknaden styr utbudet. Asikten &r att det far bli for mycket tyckande, utan allt skall bedrivas
pa ett professionellt satt.
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Kunder

Skane Plantor AB:s storta kundgrupp ar de besokande kunderna, vilket ar cirka 150 000
kunder per ar. Storsta kundkretsen finns i naromradet, men de lockar dven kunder langre ifran.

Reklamationer ar 6-9 manader av vaxtmaterial och de anser att det ar viktigt med bra garantier
for kunderna. Det bidrar till att nd den viktiga eftermarknaden av nya och aterkommande
kunder. N&r kunderna kommer till butiken forvéntar sig ledningen att personalen ska arbeta
aktivt med kunderna for att ge basta service. Det géller att ha kompetent personal med ratt
kansla for service.

Ovriga relationer

Inhdmtning av kunskap sker via olika foreningar, internet, tidningar med mera. LeverantOrer
tillfor mycket kunskap genom att fora in nya produkter och informera butiken. Natverk
mellan foreningar &r en viktig kunskapsinhamtning, men ocksa for att lara sig hur olika
marknader fungerar. Det kan till exempel vara olika trender inom tradgardsdesign eller ny
forskning om hur véxter ska planteras for att véxa sa bra som mojligt.

Styrelsen bestar av ett betydelsefullt kontaktnat for att skapa tillvaxt och hitta alternativa
kanaler till nya kundsegment. Oppenhet mot omvarlden ar viktigt for att méta de kommande
trenderna inom vaxtdesign och hemmaodlingen. Holland och Tyskland &r l&nder som leder
utvecklingen inom garden centers.

Skane Plantor AB ar inget unikt foretag betraffande behovet av bra leverantérer. Oftast
kommer vaxtmaterialet fran olika plantskolor Till exempel Bratfisch, Klausen med mera.
Leverantorens betydelse far en allt storre vikt da butikerna har allt mindre lager.

Kunderna kommer for att véxterna haller en hog kvalitet, och for att Skane Plantor AB kan fa
fram en storre méngd vaxter snabbt samt till ett rimligt pris. Det géller att ha ratt leverantor
som ger butiken som det kunderna efterfragar. En bra plantskola ska helst ligga ett steg fore
marknaden, da det tar manga ar att far fram nya sorters véxter eller att fa fram en stérre
méangd vaxter som finns i lager.
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3.2 Affarsplattformen, BSC och Skane Plantor AB

Med hjalp av BSC-matrisen analyseras Affarsplattformens byggsten Produkt. Hur ser butiken
ut idag?

Hur kan utbud, val av produkter i férhallande till pris och kvalitet leda till en 6kad
merforséljning?

Produkt

Idag sa har Skane Plantor AB:s en tydlig inriktning pa en fardig produkt. De vill vara ett
framtida garden center med inriktning pa véxt- och tillbehérsforsaljning. Marten Martensson
kanner av konkurrensen av andra plantskolor som ligger i naromradet. Andra plantskolor har
en mer nischad forsaljning av vaxtmaterial eller har ett lagprissortiment (volymforsaljning).
Manga garden center vander sig saval yrkesanvandning som till privatpersoner vilka ar ute
efter bra plantmaterial.

Finansiellt
perspektiv
Vision
Kundperspektivet & . Afférsprocessens
Strategi perspektiv
\ Larande /
&

Tillvéxtperspektivet

Bild 3, Analys av Skane Plantor AB kundsegment, Den balanserade styrkortsmatrisen.
Strategi till Handling, (Kaplan & Norton, 1996).

Med hjélp av det Balanserade styrkortet hittar anvandare ett 6ka behov hos befintliga kunder

och kan skapa en jamnare styrning. For att gora olika strategier matbar kan Balanced
Scorecard var ett satt att verifiera om atgarden ger onskat utfall.
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Kundperspektivet

Har kommer forslag pa hur Balanced Scorecard kan tillampas och utveckla en befintlig
organisation. Kundperspektivet delas upp i olika undergrupper Kundackvisition,
Kundstabilitet, Kundtillfredsstéllelse, Kundlénsamhet, och detta &r for att lattare hitta styrkor
och svagheter i en befintlig organisation.

Kundackvisition:

Det kan vara genom att agera "gerillaforetagare”. Till exempel att standigt horas och
synas i press och media.

Genom att ha olika erbjudanden, och utvardera vad som kan fungera genom att vara
nytankande.

Specialerbjudanden och ett varierande utbud framforallt vid 16ning eller nar
varsasongen startar.

Att félja upp och se vad kunderna tycker, kunder i butiken och yrkesverksamma
kunder. Det ar av betydelse att kunderna kénner sig delaktiga.

Ge alltid kunderna mer &n vad de har forvantat sig, oavsett om det &r en stor eller en
liten kund (Ekberg, 2001).

Kundstabilitet:

For att behalla gamla kunder kravs det att man med sma medel fa dem att kanna sig
viktiga.

Det kan vara genom att bel6na sina trognaste kunder med olika erbjudanden. Ett
exempel ar ICA AB som viljer att skicka ut bonuscheckar till sina trognaste kunder,
pa de produkter som de valjer att kopa mest.

Genom med kunderna, kan man forsoka ta reda pa vad deras framtida behov kan vara.
Da kan du ligga steget fore och leverera nya produkter vid nasta tillfalle.

Genom visa att du anstalld har kunskap om de produkter som foretaget séljer.
Personalen far inte bara vara upplockare av varor pa hyllan. De ska ha kunskap om
vad de séljer om kunden fragar angaende produkten (Ekberg, 2001,
www.redaktionen.se, 2010).

Kundtillfredsstallelse:

Tillgangligheten av service fran de anstéllda ar av stor betydelse.

Om kunderna hittar produkter som de behéver och som de dessutom har svart att finna
hos andra leverantorer, blir de mycket nojda.

Kanske kan foretaget behdva nischa sig for att fanga kundernas intresse och for att
tillgodose deras 6nskemal.

Hur hogt priset pa produkten ar i forhallande till vad kunden far ut varan, avgor hur
god kvalitet kunden tycker att varan och darmed foretaget haller. Om varan ar enligt
kundens 6nskemal sa ar kunden oftast beredd att betala mer for den.

Kunden ska veta vad foretaget har for nagon inriktning. Flyinge plantshop AB har till
exempel stort kunnande pa vaxter och bra urval i sortimentet, medan Plantagen AB
har mindre sortiment, med allkunnig personal och lagre priser pa visa varor (Ekberg,
2001).

18


http://www.redaktionen.se/

Kundlénsamhet:

Kundsegment som finns i naromradet, i forhallande till matchning av produktutbud,

avgor hur I6nsamheten blir.
Vilken kundgrupp ett foretag i forstahand ska valja att vanda sig till beror pa

produkten, geografiskt 14ge, och eller om kunden &r en villadgare, lagenhetsagare,
professionell yrkesutdvare.
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Affarsprocessperspektivet

Nedan tas det upp vad foretaget internt bor vara duktig pa for att kunna leva upp till
kundernas forvéntningar.

- Kunnig personal.

- Serviceinriktade.

- Trevlig och hjdlpsamma utan att vara pastridiga.

- Kunna erbjuda olika alternativ av produkter.

Affarsprocessperspektiv kan dven delas in i tre olika grenar vilket kan vara en hjalp att na ut
till nya marknader. De olika processerna beskrivs enligt nedan.

( )
Skane Plantor AB
. J
[
- ( | \ - -
[ Innovationsprocessen Operativa processen Efterforséljningsprocessen }
(. J

Bild 4, Skane Plantor AB och de olika processerna.

Inlarnings- och tillvaxtperspektivet

Statistik pa forsaljningen och pa vad som lockar kunder, behdvs for att se vilka
framtidssatsningar som &r lonsamma (Kundackvisition). For att locka kunderna kan olika
teman eller nischer anvandas. Ett exempel ar Vellingeblomman som &r ké&nt for olika jul,
pask, sommartema med mera. De véljer att sélja en upplevelse, samtidigt som de séljer en
vara. Det leder till en kundstabilitet med oavbrutet nya och aterkommande kunder.

Det finansiella perspektivet

Skane Plantor AB ar ett val utvecklat familjeforetag med VD, Vice Vd, Controller med mera.
Martens familj arbetar pa de hogre posterna i foretagsstrukturen vilket leder till ett valdig
personligt engagemang. Fragan ar om det leder det till en aktiv nyforséljning eller om dessa
personer foljer samma spar over tiden. For att motivera personal utanfor den innersta kretsen,
sa kan ett alternativ vara att infora ett vinstmal, eller ett bonussystem till butikspersonalen.
Det kan driva upp forsaljningen som da baseras pa ett bonussystem. En aktiv inkdpare, som
delvis har en resultatbaserad 16n, skulle forhoppningsvis leda till nya idéer och kreativa
forsaljningslosningar.

En ny styrelse, med personer utanfor familjen skulle kunna bidra till att hitta nya l6sningar for

att uppna lonsamhet. De kan mer objektivt sétta upp olika vinstmal for att satta press pa olika
delar i foretaget.
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3.3 Affarsplattformen - 4P/Marketing mix och Skane Plantor AB

Byggstenen marknad ar troligen den faktor som forandrar sig snabbast, beroende pa vad
marknaden efterfragar. Andra fragor som paverkar marknaden kan vara hur foretaget ska na
ratt kopare, och hur foretaget uppdaterar sig for att finna nya trender. For att gora ndgon form
av nulagesanalys sa anvands 4P eller markting mix som ett verktyg i branschen.

Marknad

Dr - annonsering i dagspress ar den bearbetningsform som Skane Plantor AB har valt idag for
att na ut till sina kunder med information. Marten Martensson har inte valt nagon speciell
inriktning pa sortimentet da tanken &r att det ska finnas nagot for alla kundsegment.

I naromradet finns det flera nischade plantskolor med specialvéxter som har valt att vanda sig
mot privata kunder. De har en mindre grossistverksamhet som levererar till mindre butiker.
Marten tror pa en mangfald av varor for att hitta nya kundsegment eller skapa trender inom
garden center vilket kan vara att erbjuda tradgardstillbehor.

Tankbara atgarder

Har kommer forslag till forandringar enligt 4P modellen, produkt, pris, paverkan och plats.
Skane Plantor AB har en mindre grossistverksamhet vilket kan medfara fordelar till foretaget
genom att fa rabatter vid stora inkop.

En tankbar atgard ar att utveckla grossistverksamheten for att kunna dra nytta av
stordriftsfordelarna mellan kopare och séljare den sakallade (B2B-situationen). Med
stordriftsfordelarna sa gar det dven att inhamta gratis kunskap fran leverantdrer som Holst
plantskola i Tyskland, exempel rad kring odling, produktinformation, framtida varor eller om
de egna produkterna. B2B-situatioen bidrar till att ge den bredd som Skane plantor AB vill ha
for att inte tappa marknad. Natverket som de bygger upp med andra foretag pa samma
marknad, bidrar till en stérre medvetenhet och vad som héander pa den lokala marknaden. De
far ta reda pa vilka konkurrenter som tillkommer pa marknaden och vad som efterfragas av
kunder pa andra marknader langre bort.

Ett annat sétt att vinna marknadsandelar med produkter som redans finns, och kan vara 4P-
metoden. Metoden &r utvecklad av Jerome McCarty under 60-talet den baseras pa att fa alla
faktorerna det vill saga pris, plats, produkt och paverkan att samverka for att fa ratt pris pa en
produkt. Marknadsmix modellen kan se ut pa foljande satt (se bild nasta sida).
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4p

mix

Marketing-

N

Produkt - varde Pris — kostnad for Paverkan - Plats -

for kunden kunden tillganglighet kommunikation
Kvalitet Listpris Annonser Kanaler
Utférande/design Rabatter Forséljning Tackning
Varumarke Kreditvillkor PR Sortiment

Storlek Avdrag Direktforsaljning Lager

Garantier Transporter

Bild 5, 4P Marknadsmatrisen, Produkt, Pris, Paverkan och Plats (Kotler 1999).

Produkt

Ett satt for att lyfta fram en produkt kan vara att skapa ett varumérke som har battre kvalité till
exempel e-planta. E-planta marknadsfor sig genom att vara svenskodlad, har bra vaxtkvaliter
som till exempel en fin blommning och att de har en, hogre hardighet for det svenska
klimatet. Skane plantor AB skulle kunna erbjuda kunderna flera olika alternativ av véxter i
samma familj. Battre kvalitetsplantor kan da erbjudas till ett hdgre pris samtidigt som plantor
av lagre kvalitet finns tillgangligt till ett lagre pris. Det har kan medverka till att man nar ut till
flera olika typer av kundgrupper, och man kan leverera ett mervarde, dar kunden far det lilla
extra nar den koper en dyrare planta. Mervérde kan éven vara for kdpare ar att de har en storre
valfrihet och sortiment som ingen annan plantskola/garden center har i sitt utbud.

Da ar det ocksa viktigt att man samtidigt lyfter fram fordelarna med produkt av sakallade e-
planta eftersom det kan vara svart att forsta skillnaden mellan de olika plantorna om man inte
arbetar inom branschen. Varfor en produkt kostar dubbelt s mycket jamfort med en likvardig
vaxt av sémre kvalitet (Kotler, 1999).

Pris

Att satta ratt pris pa produkter ar svart nar det finns manga lagprisalternativ pa marknaden.
Skane Plantor AB &r en litet garden center i forhallande till andra kedjor som till exempel
Plantagen, IKEA, Ica med flera. De flesta garden centers tar fran samma leverantorer, vilket
gor att de har nagorlunda lika rabatter. Det gor att priset knappast ar ett konkurrensmedel.

Kostnadsbaserad prissattning baseras priset pa antalet utgifter som ett féretag har for att
leverera produkten till kunden. Det kan vara ett osékert konkurrensmedel da det finns manga
stora aktorer pa marknaden. | manga andra branscher &r det vanligt forekommande med denna
typ av prissattning och de anvander sig av ett visst procentpaslag pa varan.

22



Med vardebaserad prissattning baseras priset pa hur mycket en kund ar beredd att betala for
en produkt. Om Skane Plantor AB skulle salja ett finare varuméarke, som da dessutom ger ett
mervarde, sa skulle de kunna ta ut ett hogre pris. Ett exempel fran som Philip Kotler, (Kotlers
1999) beskriver ar om ett foretag som heter DuPont. For att jamfora det har med Skane
Plantor AB:s verksamhet sa galler samma regler for vaxter. Om kunden kdper en sorts véxt
som inte Gverlever vintern, maste en ny véxt kopas varje ar. Nar Skane Plantor AB sedan
kommer med en sort som Overlever flera sasonger da ar det rimligt att den kostar tre ganger sa
mycket som den billigare sorten. Det ger brukaren ett incitament till att spara pengar nér
vaxten overlever flera sasonger (Kotler, 1999).

Plats

Skane Plantor AB har som manga andra garden center en begransad marknad med tanke pa
faktorer som tillganglighet, andra konkurrenter, utbud, pris, med mera. Skane Plantor AB
anvander sig av PR/Direktmarknadsforing i dagstidningar.

En allt mer komplex marknad dar olika erbjudande ar vanliga och slutkunden séllan betalar
fullt pris paverkar foretagets kassa flode och ger ett samre resultat. Ett exempel pa en kreativ
kopupplevelse ar Vellingeblomman AB:s arstidsteman. Vid jul bygger de upp ett
tomtelandskap och till pask ett pasklandskap for att skapa en slags underhallning och ett ngje
som lockar langvaga kunder. Vellingeblomman AB har ett samre geografiskt
upptagningsomrade en Skane Plantor AB, men lyckas locka kunder och marknadsfcra
regionalt istallet for lokalt. Detta sker genom ett bra uppbyggt koncept vid olika arstider.

Manga manniskor far idag, allt mindre med tid for att gora inkdp eftersom andra aktiviteter
och géromal tar mer plats i vardagen. Forséljning via internet kan vara ett nytt alternativ.
Kanske skulle det vara mdjligt med en affarsidé liknande Netextra, d&r man kan handla éver
natet och fa maten eller i det har fallet vaxterna hemkarda till dorren (Kotler 1999).

Paverkan

Skane Plantor AB har valt att anvanda sig av PR for att marknadsfora produkter. Marten
vander sig till dagspress, egna utskick, olika kampanjer for att locka kunder. Skane Plantor
AB har en egen internetsida dér foretagets produkter marknadsfors. Via webbplatsen har de
en webbkatalog dar nyheter inom tradgardsprodukter annonseras. Hemsidan hjalper kunderna
med information om Oppettider, var sortimentet finns i butiken och om kommande
tradgardsdagar. Fordelen med en webbsida &r att man kan uppdatera och lagga ut ny
information snabbt (www.skaneplantor.se, 2011).
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3.4 Affarsplattformen - att leda och arbeta i projekt och Skane
Plantor AB

Skane Plantor AB har kommit valdigt langt med sin organisationsuppbyggnad. De har
yrkesmassiga inkdpare for att hitta véxter och andra tillbehér, och en administration som
skoter om alla floden av pengar, redovisning och dvrigt pappersarbete inom foretaget.

Tankbar atgard

Styrelsen och de som arbetar inom foretagsledningen &r personer fran den egna familjen.

Ett alternativ ndr nya trender ska introduceras &r att tillsatta en projektorganisation. Ett annat
satt kan vara att rekrytera ny personal fran olika lokala tradgardsskolor som finns i regionen,
for att hoja kompetensnivan och/eller bibehalla en hog tradgardskompetens.

Projektgruppen ska helst besta av en mix av nya personer samt personer fran den egna
organisationen. Ny kompetens utifran kan ge nya perspektiv och synsatt och infora nya
vardefulla kontakter utifran. Att arbeta i olika projekt dar man véljer att anvanda sig att
kompetens inom foretaget ger en mer engagerad personal. Personalen far en kénsla att de har
mojlighet att paverka sin arbetssituation vilket skapar ett mervarde for personalen och
foretaget.

De olika arbetsgrupperna kan vara de olika arbetslagen fran de olika avdelningarna. Det kan

gora att arbetsgruppen for utomhusvaxter forandrar sitt sortiment/utbud i butiken utefter ett
tema som projektgruppen arbetat fram.

Forslag pa hur en projektgrupp kan vara organiserad hamtad fran (L6dw, 1999).

[ Styrgrupp ]

[ Projektledare ] [ Referensgrupp ]

[ Projektgrupp ]

_[ Arbetsgrupp/Vaxtinredning )

_[ Arbetsgrupp/Utomhusvéxter

_[ Arbetsgrupp/Inomhusvéxter

Bild 6, Att leda och arbeta i projekt (L66w, 1999).
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Styrgrupp

| styrgruppen bor Marten vara delaktig eftersom det ar han som ar foretagets vd, och kan ta de
ekonomiska besluten. Styrgruppen bor utforma exempel pa vad den kommande sasongen ska
ha for inriktning. En Overgripande strukturerad tidsplan bor finnas, for att kunna folja upp
projektens utveckling och genomférande. Gruppen bor ha fasta méten for att kunna ge
feedback till projektledare och projektgrupp. Andra tankbara atgarder som en styrgrupp eller
som projektledaren ska tillfora beslutsprocessen ér en projektplan — vad projektet har tankt att
for nagot mal, riskanalys — riskerna bor analyseras for att undvika fallgropar,
konsekvensanalys — hur forandringar paverkar koparen/foretaget/medarbetare inom den egna
organisationen (L66w, 1999).

Projektledare/Projektgrupp/Referensgrupp

Projektledaren skulle kunna vara en person utifran som inte har paverkats fran foretagets en
kultur. Projektledaren &r en person som ska lyfta projektets inblandade till att nyténka,
problemldsa, kontakt med styrelsen, problemlésare med mera. Det finns manga fallgropar att
ta hansyn till i ett projekt exempel enligt nedan. (L66w, 1999)

Undermalig planering.

For lite tid avsatt for att skapa vi-anda” i projektgruppen.

Dalig avstamning gentemot styrgruppen.

FOr stora projekt.

Projektledaren har svart att motivera projektgruppen.

Projektet som har fa angransningar eller ett otydligt budskap &r svara att genomfora.

SourwNdE

3.5 Affarsplattformen — Five Forces och Skane Plantor AB

Kunder &r den svaraste byggstenen att fa en langsiktig kontinuitet i.
Hur skall foretaget kunna fa nya kunder?

Hur skall foretaget fa trogna aterkommande kunder?

Vad efterfragar marknaden?

Har l4get en strategisk betydelse for kdparen?

Nagra av dessa fragor kan besvaras medhjalp av Porterskolan.

Kunder

| dagslaget har Skane Plantor AB omkring 150 000 kunder vilka till stor del ar aterkommande
kunder fran Staffanstorp och Lund med omnejd. Skane Plantor AB &r en etablerad leverantor
av vaxtmaterial. For att dra nya kunder behovs olika strategiska verktyg, till exempel Five-
forcemodellen som ingar i Porterskolan.

Tankbar atgard

I Porterskolan anvénds olika strategiska koncept for analyser av kundsegment, marknader,
och konkurrenter. Porter utgar fran foretagets position/marknadsdominans, vilket visas genom
foretaget resultat. Five-forcesmodellen innehaller leverantor, substitut, kunder, och potentiella
konkurrenter. Alla kategorier beskrivs pa nasta sida.
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Potentiella
konkurrenter

|

Konkurrentintensitet fran

Leverantorer nya och gamlg
konkurrenter i branschen -

Bild 7, De fem konkurrenskrafterna (Five-forcesmodellen) Porterskolan (Porter, 1980).

1, Potentiella konkurrenter:

Konkurrenter som Skane Plantor AB har i regionen ar blad annat Plantagen AB, Flyinge
plantshop AB och Stangby plantskola AB. Dessa forséljningsstéllen har hdg kompetens hos
personalen och ett bra rykte bland kunderna. Detta begransar tillvéxtkraften nar kunderna
tycker att andra plantskolor besitter hdgre kunnande och kompetens. Fordelen for Skane
Plantor AB ar att de alltid har stora mangder av vaxter i lager.

2, Leverantorer:

Skane Plantor AB har bra forhandlingsstyrka da de kdper stora volymer av aterkommande
vaxtmaterial. Det dr en nackdel for mindre specialplantskolor som séljer mindre méngder och
manga olika sorter av vaxtmaterial.

3, Kunden:

Den typen av kunder som Skane Plantor AB séljer sina produkter till, &r oftast kdpare av
mindre volymer av vaxter. Det som ger kunden férhandlingslédge utan att de behdver
forhandla ar den lokala konkurrensen fran andra garden centers i naromradet. Priset baseras
efter utbud och efterfragan.

4, Substitut:

Hotet fran lagprisvaxter av dalig kvalitet finns alltid, men ar inte lika stort som i andra
branscher. Lagprisvéxter finns i de flesta matvarubutiker, och lagprismarknader. Fordelen for
plantskolor &r att dessa har ett stort utbud vilket en matvarubutik inte kan ha i sitt sortiment.
Basta sattet for att na I6nsamhet ar genom att skaffa sig Kostnadsfordelar eller
Differentieringsfordelar.

e Kostnadsfordelar kan uppsta genom att foretaget kan anvéanda sig av sin storlek och pa sa

sétt pressa priset till sin fordel. En annan for del kan vara att larandet av nya produkter
eller metoder blir lagre genom att vara en stor aktor pa marknaden.
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o Foretaget kan astadkomma differentieringsférdelar genom att leverera en unik produkt
eller ha battre marknadsféring en andra konkurrenter. Konkurrensfordelar ar att 6ka
behovstrappan for kunden vilket ger ett 6ka behov av produkter for att kunden ska kanna
tillfredstéllelse.

3.6 Affarsplattformen — af Trolle och Skane Plantor AB

Manga foretag hamnar i olika kriser under vissa perioder och da kan olika kontakter, eller
styrelsen vara till hjalp. Af Trolle kallades "foretagsdoktorn” och har lang erfarenhet att
"radda” foretag som gar daligt eller har problem av olika anledningar.

Ovriga relationer

Skane Plantor AB har som manga andra foretag relationer med banker, forsékringsbolag,
jurister och andra branschkunniga. Idag sa har Skane Plantor AB en styrelse som tillfor nya
strategier som tillampas inom liknande branscher. Af Trolle skrev [Det I0nar sig inte att
springa fort om man springer i fel riktning], (Bengtsson & Skarvad, 2005).

Tankbar atgard

Kontakter med andra i branschen ar mycket viktigt for att skaffa sig ny kunskap, och for att fa
nya infallsvinklar. Daligt styrelsearbete kan leda till att foretaget hamnar i kris, vilket kan
fororsaka olika problem. Exempel pa problem kan vara, ett daligt skott foretag, och pa grund
av felaktig tolkning av konjekturen.

Atgarder som kan underlatta foretag i en krissituation.
e Skapa ett snabbt beslutsunderlag.
e Skapa en hallbar organisation s minskar kostnaderna av sig sjalvt.
e Anvand bra erfarenheter fran andra foretag.
e Attinvestera sig fri ifran en kris kan vara en atgard men det leder enbart till kortsiktiga
vinster.

For att ett foretag ska vaxa och undvika problem sa &r det vasantligt att styrelsen arbetar aktivt
med foretaget. Arbetsuppgifter inom en styrelse kan vara kontrollfunktion och en
styrfunktion. Styrfunktionen, innebér tillsattandet av en vd med ratt kompetens som kan fatta
stora beslut som paverkar foretagets framtid. Styrelsen ska dven bestamma foretagets
riktlinjer for den fortsatta utvecklingen. Kontrollfunktion, innebér noggrann uppféljning av
vad som sker ute i verksamheten. Noggrann uppfoljning leder till att styrelsen kan fatta
strategiska beslut. De langsiktiga malen kan manga ganger gldmmas bort da olika nyckeltal
ofta far storre fokus &n den fortsatta utvecklingen (Bengtsson & Skarvad 2005).
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4. Diskussion med analys och framtidsstrategi

Idag har Skane Plantor AB en fardig affarsidé som ar att salja bra vaxter till ratt pris. Tanken
ar att de ska leverera ett helhetsutbud fran véxt och jord till spade, och kratta och kruka. Dehar
tycker Skane Plantor AB &r att vara ett komplett garden center. Jag har svart att bedéma om
affarsidén ar val avvagd da jag inte har haft mojlighet till fordjupning av foretagets
organisation/ekonomi.

For att utveckla produkten sa kan man gora atgarderna matbara, och da kan en metod vara att
anvéanda Balanced scorecard. Med Balanced scorecard sa kan man mata varden exempel vad
kunderna efterfragar, kundperspektivet, tillvaxt och den visar inte bara det ekonomiska
resultatet.

Detta gloms bort da foretag valjer att vaxa. Viktiga fragor ar vad kunderna vill ha?

Hur far vi nojdare kunder som kommer tillbaka?

Vad gor andra garden centers for att locka kopare?

Kan en julmarknad locka kunder fran andra och mer avlagsna stader? De har fragorna skulle
kunna matas med Balanced scorecard, vilket &r en stor hjalp da nya marknader eller nischer
utvecklas.

For att utveckla och vinna marknadsandelar sa galler det att ligga steget fore i nytankande och
trender vad géllande tradgardsbranschen. Marketing mix eller 4-p matrisen &r ett hjalpmedel
for att finna nya marknadstrender. Vi lever i ett mer stressat samhalle vilket Internet skulle
kunna vara ett alternativ. Tank dig att du kan fa hem véxterna exempel nar man koper mat pa
natet. Det skulle kunna spara tid fran allt akande vilket minskar stressen.

Engagerad personal och olika projektgrupper for de olika sdsongerna kan leda till ndjda
medarbetare. Projektgrupper kan ha ett arbetssatt som innebér att personalen inom arbetslagen
fat testa olika idéer. Om hogre chefer ska styra for mycket pa detaljniva sa kan det hindra den
kreativa processen hos projektgrupperna. En konsult pa halvtid kan vara bollplank for
projektgruppen och fora talan till ledningen. Detta medfor att situationen blir kontrollerad och
uppfoljning sker da resultatet redovisas till ledningen/styrelse.

Analys och framtidsstrategi

Nedan kommer tre olika forslag pa mojliga forandringar av ett befintligt foretag.
Forandringarna leder till tre olika utvecklingsmojligheter och bidrar till den fortsatta
omstéllningen inom gront foretagande. Det kommer alltid att finnas ett behov av garden
centers pa grund av att efterfragan inom hem och tradgardsprodukter har tkat. Behovet av
mindre tradgardsbutiker kommer troligen att finnas kvar, och de kan erbjuda andra typer av
vaxtmaterial eller tradgardstillbehor en vad kedjorna erbjuder. Skane Plantor AB har valt att
anvanda sig av vision tre att salja foretaget till Plantagen AB under varen 2011.

Vision och strategi: Behall Skane Plantor AB i sin nuvarande form

Dagens Skane Plantor AB kan fortsatta att utvecklas i sin nuvarande form utefter vad
sasongen har att erbjuda. For att hdja kompetensen sa kan de ta in externa konsulter under
kortare perioder for att utveckla nya affarsstrategier och kompetenshdéjning.
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Nar foretaget finns inom familjen sa blir beslutsvagarna kortare vilket ger effektivitet nar nya
beslut fattas. Besluten kommer ndra verksamheten och de har personliga intressen att
foretaget gar bra.

Vision och strategi: Nya delagare i Skane Plantor AB

For att utveckla Skane Plantor AB sa kan det vara bra att ta in andra delagare. Det som nya
delégare eller dgare kan tillfora ar kunskap, pengar, support, och marknadsforing vilket kan
vara en strategisk satsning.

Kunskap:

Andra foretag kan tillféra ny information om nytt vaxtmaterial som kommer ut pa marknaden.
Da kan man uppdatera personalen om nya trender som ar kommande, for att hitta nya
marknader.

Pengar:

For att Skane Plantor AB ska kunna gora en expansiv utveckling sa kan nya pengar fran andra
investerare var ett bra hjalpmedel. Det kan medféra uppkop av konkurrenter som hindrar
utvecklingen och det innebar marknader pa nya orter.

Support:

Andra delagare kan tillféra ny kunskap for den fortsatta utvecklingen fran andra likartade
verksamheter. Andra delagare kan tillféra nya affarsmassiga mal och 6vergripande mal, vilket
kan bidra till att 6ka marginalerna, 6ka tillvaxten, ge ndjdare kunder, ge storre andel och ha
aterkommande kunder. Foretagets mal kan dversattas till vergripande mal, och gora dem
métbara och synliga for personalen langre ner i organisationen. Detta medfor att foretaget
kommunicerar sin strategi i hela organisationen och arbetar mot samma mal.

Marknadsforing:

Foretag sitter pa vardefull kunskap och resurser for att na ut till konsumenter. Marknadsforing
kan utveckling séljstod fér funktionerna ute i butiken, utveckla olika kampanjer som kan
medfdra till merforsaljning.

Vision och strategi: Salj Skane Plantor AB

Om en ny generation som ska driva foretaget vidare, sa kan det vara kostsamt och dyrt nar
nya kontakter ska skapas, eller om det finns arv som maste l6sas. | familjeforetag kan det vara
svart om det uppstar familjekonflikter att halla iséar privatliv och affarer.

Om en ledare i ett mindre foretagare blir sjuk, skadad eller &r pa semester innebér det en stor
risk om foretaget tappar den naturliga drivkraften, som den personen star for. Kostnaderna
kan ocksa 6ka om semesterersattning eller sjukpenning ska betalas ut. Det kan forebyggas
genom att det finns flera deldgare som kan driva och utveckla foretaget vid sjukdom, semester
eller andra ting som stor foretagets normala rytm.
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5. Slutsatser

| allt strategiskt arbete sa finns det ett behov att skapa tydliga mal. Olika affarsstrategiska
modeller &r till stor hjalp genom att malen blir tydligare for vd och styrelse. Steg nummer ett
ar att gora en nulagesanalys av foretagets status. Da kan man anvéanda Affarsplattformen,
Klofsten, Magnus, 1992 vilket visar behovet av en affarsplan hos nystartade foretag. Planen
visar vilka nivaer foretaget har ett behov av att utveckla vidare. Det kan exempel vara inom
marknadsforing, da foretaget har ett behov av att hitta nya kunder eller marknader, for att fa
en merforsaljning.

Utifran behovet sa skapar man olika atgardsforslag som sedan analyseras och bearbetas till en
atgard. Malen bor bli matbara for att se om nyttan av atgarderna levererar 6nskat utfall.

De olika malen kan kategoriseras under olika strategiska visioner som ledningen kan arbeta
utefter. Visionsmal ett ar att behalla foretaget i sin nuvarande form visionsmal tva ar att ta in
andra delégare for att utveckla foretaget snabbare, och att finnas pa flera marknader.
Visionsmal tre kan vara att avyttra foretaget till en annan starkare agare som kan utveckla och
introducera Skane Plantor AB i en kedja med ett tydligt koncept.

De olika visionerna ger foretagsledningen en bild av hur foretaget ska kunna vidareutveckla
sig och mota framtiden. De viktigaste punkterna som jag har lart for att skapa ett stabilt
foretag mig ar foljande:

e Utveckla egna varumérken av hogre kvalitet.

e Utveckla ett samarbete eller partnerskap for att na en bredare marknad.
e Utveckla tydliga och unika koncept som skiljer sig fran konkurrenterna.
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7. Bilaga 1, Fragor enligt Klofstens modell

Fragor som har anvants under intervjun ar hamtat fran Affarsplattformen, Klofsten Magnus
2002.

ldé

Hur uppkom idén till foretaget?

Hur kommuniceras idén inom och utanfor foretaget?

Vilka kundbehov skall tillfredsstéllas och pa vilket sétt?

Har foretagets medarbetare en klar uppfattning om vilken eller vilka idéer man skall satsa pa?
Vad &r det som gor att foretagets idé utgor en affarsmaojlighet?

Beskriv idéns sarpragel i forhallanden till konkurrerande alternativ pa marknaden.

Produkt

Beskriv status i produkt- eller konceptutveckling finns medutvecklande kunder?

Finns det nagon viktig referenskund beredd att verifiera kundnyttan?

Vad ar det som gjort att man valt att utveckla just den hér produkten i foretaget?

Finns det nagon som pekar pa att foretaget blivit accepterat som trovardig leverantor? | sa fall,
pa vilket satt?

Ar det lampligt att soka patent eller annat immaterialrattsligt skydd for produkten/koncept?

Marknad

Beskriv foretagets sétt att bearbeta marknaden. Bearbeta foretaget marknaden pa strukturerat
sétt, t ex genom egen personal, ombud eller inbyggnadskund (t ex OME-kund)

Vad karaktériserar det segment eller nisch som foretaget vander sig till?

Vilka kriterier finns for val av marknadssegment eller nisch?

Beskriv pa vilket satt foretaget kommunicerar med sina nuvarande eller potentiella kunder?
Beskriv kundnytta som foretaget tillfoér kundsegment eller nisch?

Hur skall kundsegment eller nisch vidareutvecklas for att foretaget skall kunna véxa (genom
att mangfaldiga existerande erbjudanden eller 6ka omfanget av erbjudanden)?

Organisationen

Beskriv foretagets nuvarande organisation, bade den formella och hur den i praktiken
fungerar.

Ar organisationen anpassad till foretaget affarsprocess t ex styrande med hansyn till kunder
eller produkt/teknikfaktorer?

Hur sker delegering till medarbetare och hur sjélvstandigt arbetar dessa? Hur ser
ansvarsfordelningen ut? Ar delegeringsordningen ut? Hur sker arbetsfordelningen och
problemldsning?

Beskriv organisationens "troskelvéarden och trivselvikt” dvs. hur mycket storre bor den bli
utan storre forandringar maste till stand, utan att tappa effektivitet i att tillfredstalla kunderna
och utan att forlora trivsel i arbetssituationen.
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Kompetens

Vilken &r foretagets karnkompetens och vilka ar bérare av den?

Beskriv den affarsmassiga kompetensen som finns i foretaget, t ex vad galler
affarsbeddmning, marknadsforing och forsaljning.

Beskriv vilken erfarenhet som finns av ledarskap i foretaget och hur relevant den é&r.
Finns det tillgang till erfarenheter av tidigare affarssituationer?

Beskriv den problemlésningsorienterande kompetensen i foretaget.

Bedrivs styrelsearbete och hur?

Finns det nagot system som minskar risken for kunskapsflykt (bonus, dgarskap etc)?

Drivkrafter

Varfor startades foretaget?

Vem eller vilka &r "motor” i foretaget?

Vilka motiv finns att driva foretaget idag?

Hur skall man kunna bedriva medarbetarmotivationen och engagemanget i foretaget,
foretagskultur?

Finns det véasentliga olikheter i syn pa hur foretagets verksamhet skall bedrivas? Beskriv hur?

Kunder

Finns det kundkontakter? Hur ser de ut?
Hur manga kunder har foretaget och hur fordelar sig i procent de fyra storsta?
Beskriv i vilken grad foretaget har aterkopande kunder?

Vilka &r de viktigaste gemensamma reaktionerna hos kunderna t ex vid provforséljning?

Hur hanteras eventuella reklamationer? Beskriv

Hur arbetar man med kundvard och eftermarknaden? Beskriv

Hur upplevs potentialen hos befintliga och eventuellt tillkommande kunder?
Hur bér man agera for att flera kunder skall valja foretag som leverantor?
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