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Det problem som vér uppsats bygger pa ér att parterna (franchise-
givare och franchisetagare) i en franchiseorganisation har en speciell
och komplex relation mellan varandra. Denna komplexitet kommer ur
att det finns ett styrkeforhdllande, ett Omsesidigt beroende och
maldilemma mellan parterna. En fordndringsprocess sitter dessa
faktorer pa sin spets, darfor har vi valt att utgéd frdn en sddan process
for att analysera relationen.

Syftet dr att analysera franchisekonceptet vid fordndringsprocesser,
med fokus pa relationen mellan franchisegivare och franchisetagare.

Vart Overgripande angreppssitt dr en deduktivansatts. Empiriskt
material har samlats in via intervjuer med franchisegivare och
franchisetagare for att illustrera det teoretiska resonemang som vi
byggt uppsatsen kring. Vi menar att vara slutsatser dr generaliserbara
1 den mén att de kan appliceras pa andra franchiseforetag.

De slutsatser vi kommit fram till &r att franchiserelationen
karaktdriseras av tre hornstenar, styrkeforhallande, beroendeforhél-
lande och méldilemma. Dessa har vi gjort en modell for, dér vi for-
klarar att dessa dr bundna till varandra. Vi har dven kommit fram till
att franchisekonceptet inte dr anpassat for fordndringar.

Franchise, relationer, styrkeforhéllande, beroendeforhallande, mal-
dilemma, foréndring.
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Del 1

Inledning



1 Inledning

Franchisetagaren (Mr T) till en stor och vilkdnd kedja i Helsingborg satt pd
sitt kontor och ldste sin e-post. Ett av dessa e-brev kom fran regionchefen hos
franchisegivaren (Mr G). Brevet handlade om att det nu var stora fordndringar
pd gang, och att dessa skulle berdra alla! Efter att ha ldst brevet forstod Mr T
att det tydligen inte gick sa bra for moderorganisationen som det hade givits
sken av. Nu var man tvungna att géra fordndringar, bland annat skulle sdttet
att gora reklam pa fordndras men dven sortimentet skulle ses 6ver. Enligt Mr
G skulle fordndringarna leda till att moderorganisationens avkastning skulle
oka fran dagens mediokra fyra procent till elva procent. Dessa fordndringar
var enligt Mr G absolut tvungen att genomforas, sdrskilt med tanke pd att man
funderade pa att notera bolaget pa borsen. Mr T tyckte att det verkade bra att
notera bolaget pa borsen da han pd detta vis enklare kunde handla med sina
aktier som han hade i foretaget. Efter att ha ldst brevet ndgra ganger tyckte
han att det verkade lite for bra, alla dessa fordndringar maste ju betalas av
ndgon! Mr T bérjade analysera hur dessa fordndringar skulle paverka hans
franchiseenhet, alltsa hans ekonomi. Det han da upptickte var ingen trevlig
syn... Mr T hade just nu och de senaste daren haft en avkastning pa cirka tretton
procent, om nu dessa fordandringar genomfordes skulle Mr T's enhetsavkast-
ning bli ungefdr sju procent, vinsten skulle alltsa ndstan halveras! Detta var
inte bra, dven om avkastningen pa hans aktier i moderbolaget skulle stiga sa
skulle hans totala vinst dnda bli ligre dn vad den hade varit de senaste dren.
Mr T béorjade nu fundera pa vad han skulle gora, han borjade med att ta fram
sitt franchisekontrakt for att se vad det stod om hur fordndringar ska genom-
foras. Efter att ha ldst kontraktet var han inte direkt gladare, samman-
fattningsvis kan man sdga att det som gdllde var "take it or leave it”. Det Mr T
kunde vilja pa var alltsd att godta fordndringarna och anpassa sin verksamhet
efter de nya forutsdttningarna eller att sdga upp avtalet och driva verk-
samheten under helt egen regi. Mr T stingde ner datorn och gick hem for att
fundera over vad som skulle géras, men han var ldngt ifran nojd med hur Mr G

hade agerat ...



1.1 Bakgrund franchise

Ursprunget till dagens franchise kan hirledas dnda tillbaka till medeltiden. I England horde
dd kyrkan och staten fortfarande samman och kunde tilldta inflytelserika personer réttig-
heter som idag skulle kunna likstdllas med de som en franchisetagare har. Personer fick
genom detta rétt till skatteldttnader i utbyte mot att olika typer av service och andra presta-

tioner.

Franchising i den form som idag existerar uppstod for mer &n hundra ar sedan i USA.
Omedelbart efter amerikanska inbordeskriget skapade symaskinsfabrikanten Singer ett
distributionssystem, som hade uppenbara likheter med det vi idag kallar for franchising
med ekonomiskt oberoende séljare som verkade med ensamritt inom egna distrikt. Fran-
chising fick sitt stora genombrott nédr bland annat General Motors 1898 breddade sin
distributionskedja genom att anlita sdljare utan sjdlva investera i deras verksamheter. Gene-
ral Motors foljdes snart av andra bilfabrikanter, 1dskedryckstillverkare och bensinstationer.
Franchiseforetagandet okade kraftigt efter andra vérldskriget, 90 procent av dagens

franchisesystem har tillkommit efter 1954.

I slutet av 1950-talet nir den sé kallade ”franchising boomen™ startade var redan dussintals
franchiseforetag verksamma. Mot slutet av 1950-talet visade dittills anvénda franchise-
system tecken pé fordndring. Tidigare hade de flesta foretag som sysslade med franchising
mest betraktat detta som ett effektivt sitt att distribuera varor eller tjdnster. Nu blev fran-
chising mer ett sétt for att driva foretag. Hela franchisesystem borjade nu utformas, syste-
men innehdll allt fran finansiering och administration till marknadsfoéring och utbildning.
Utmirkande for verksamheten hos en franchisegivare blev att alla tagare skulle se likadana
ut och att de skulle sélja samma produkter och tjinster. Det var nu snabbmatsrestauranter
och hotellkedjor vixte upp, exempel pa sddana ir McDonalds och Holiday Inn. Okningen
av franchising fortsatte under 1960- och 1970-talen, mest i USA men dven i Europa och
ovriga virlden. I USA éndrade franchisesystemet till viss del karaktér. En viktig orsak till
detta var tillkomsten av sdrskilda lagar rérande franchise vars syfte var att stirka franchise-
tagarnas stillning. De foretag som dgnade sig at franchise koncentrerade nu sitt intresse
mer pa sjdlva systemet &n pa produkterna. Framfor allt var det franchisegivarens och

franchisetagarens réttigheter respektive skyldigheter som tilldrog sig intresset.'

' SOU 1987:17. Franchising. Justitiedepartementet. Stockholm. s. 49- 50.



1.2 Varfér Franchising

Vi har nyligen beskrivit hur franchise uppstod och hur det har utvecklats. I foljande stycke
kommer vi att kortfattat forklara varfor vissa organisationer véljer att driva sin verksamhet
via franchise. Detta gor vi for att fortydliga viktiga orsaker till detta fenomen. Enligt litte-
ratur som finns tillgédnglig inom féltet gar det att urskilja flera anledningar till varfor orga-
nisationer véljer franchise. De frimsta anledningarna dr att organisationen kan sprida sina
risker, da frimst med tanke péd de resurser som krévs for att driva ett foretag, exempelvis
kapital men dven arbetskraft och kunniga chefer, alltsd humankapital. Denna anledning till
att organisationer viljer franchise kan héarledas till resursteorin. Resursteorins tes ar att
foretag anvinder sig av franchising for att minska beroendet av finansiella resurser och
humankapital inom den egna organisationen och for att sprida riskerna mellan sitt eget
foretag och franchisetagarna. Riskspridning ar speciellt attraktivt for nystartade organisa-
tioner med oprévade koncept och som snabbt behdver na en viss volym for att bli 16n-
samma. Det har foreslagits dir enheter kridver en stor initial investering eller ddr hog ut-
veckling rader, att det dr troligt att franchising foredras hos organisationerna. Det dr dock
viktigt att podngtera att redan etablerade foretag kan anvénda sig av franchise for att skapa

en organisk tillvéxt.”

Riskspridningen leder till ett behov frén franchisegivarens sida att kontrollera franchise-
tagarna. Denna kontroll regleras i det kontrakt som finns mellan givare och tagare, vilket i
sin tur leder till att relationen mellan givare och tagare blir central. Detta har lett till att
agentteorin har applicerats pd omradet. Eftersom agentteorin kan appliceras pa relationen
mellan franchisegivare och franchisetagare kommer vi att grundligt redogora for detta
teorifdlt 1 ett separat kapitel. Avslutningsvis ér det viktigt att podngtera att inte alla forskare
menar att det finns en tydlig atskillnad mellan dessa olika teorier utan att de kan smailta
samman till en gemensam teori. Exempelvis menar Martin att bade resursteorin och
agentteorin gemensamt kan vara anledningen till att en organisation véljer att franchise

som organisationsform.’

? Lashely, C. & Morrison, A. (2000). Franchising Hopitality Services. Reed Educational and Professional
Publishing. Oxford. s. 7-8.
*Ibid. s. 11.



1.3 Bakgrund JC

Som vi kommer att forklara senare 1 uppsatsen, anvénder vi oss av ett empiriskt studie-
objekt for att illustrera de teoretiska resonemangen vi for. Darfor véljer vi hér att kortfattat

presentera bakgrunden om JC som vi har valt som studieobjekt.

JC grundades 1962, kopménnen Gunnar Lenfors i Varberg och Arne Karlsson i Halmstad
fick en idé om att skapa modebutiker for ungdomar. Idén spred sig och snart var de en
grupp handlare som arbetade med utvecklandet av ett koncept. En klddkedja som riktade
sig till en yngre malgrupp tog form, och den 26 mars 1962 startades Junior Center.
Strategin var att forst erovra landsorterna och dérefter storstiderna. Deras styrka 1ag i den
gemensamma Junior Centerprofilen och 1 de gemensamma inkdpen. Under 80-talet
satsade JC pa egna varumidrken som Crocker och Marwin. Efter en trog start gav
satsningarna resultat och antalet nyetablerade butiker i Sverige 0kade och den forsta
butiken 1 Norge 0ppnades. I borjan av 90-talet gjordes kedjan om och en ny grafisk profil
utarbetades. Organisationen kallades nu vad den heter &n idag, JC Jeans & Clothes. 1999
overgick JC fran att ha varit en frivillig fackkedja till en detaljhandelskedja med egna
butiker och franchisebutiker.* JC:s affirsidé dr: JC ska utveckla och driva koncept for
butiker pd den svenska och internationella marknaden — foretrdidelsevis inom konfektion.
Varje koncept har en egen position pd marknaden med en tydlig definierad malgrupp.” JC
har under sin existens genomgétt ett flertal fordndringsprocesser av den karaktir som vi i

foljande stycke kommer att problematisera kring.

1.4 Problemformulering

En franchiseorganisation bestar av tva tydliga parter som ingdr i en relation, ddr den ena ar
franchisegivare och den andra ar franchisetagare. En franchiseorganisation kan bestd av en
givare och flera separata tagare. Givaren dr den som tillhandahaller en affarsmodell till sina
tagare. Detta innebér att givaren har en skyldighet att dela med sig av sin kunskap till taga-
ren, och under avtalstiden bistd med bland annat marknadsforing och teknisk support. For
att fa tillgang till denna support betalar tagaren en ersittning till givaren.’ Denna

organisationsform &r en vanlig foreteelse som vi finner intressant att studera da det finns

* Arsredovisning 2005. JC. s. 3.
> Ibid. s. 6.
6 Axberg, C. (1996). Franchising i Sverige 1995-96. Expo Print AB. Stringnis. s 9.



mycket forskat om hur och varfor man ska vilja franchise, men lite forskat om hur

relationen inom organisationen ser ut.

Enligt véar uppfattning &r relationen i ett franchiseforetag speciell och komplex. Detta
bland annat beroende pa att parterna har ett dmsesidigt beroendeforhéllande, alltsa att
tagarna dr beroende av givaren och givaren dr beroende av tagarna. Givaren dr beroende av
sina tagare, d4 de mojliggdr organisationen att vdxa organiskt utan att givaren behdver
binda upp kapital i nyetableringskostnader.” Franchisetagarna 4r beroende av
franchisegivaren da denne &ger konceptet och besitter information och kunskap som
franchisetagaren dr beroende av.® Ett exempel pa sidan kunskap kan vara kunskap om
framtida trender samt féormagan att planera och hantera dessa. Vi menar @ven att tagarna ar

beroende av varandra, da de ingér i en kedja.

Ytterligare en faktor som ar speciell 1 franchiserelationen ér styrkeférhdllandet mellan gi-
vare och tagare. Som vi ndmnt tidigare dger franchisegivaren konceptet vilket leder till att
givaren har makt ver tagarna dd de dr bundna till konceptet. Det &r dock viktigt att podng-
tera att dven franchisetagaren sitter inne med “makt”. D4 denne har kunskap om den lokala
marknaden, ett stort nitverk och kundkontakter. Kundkontakter menar vi &r viktigt da det 1
grund och botten dr kunden som har “makt” Gver konceptet, attraheras den inte av
konceptet kommer den inte att spendera pengar pd det. Darfér menar vi att tagarna har

“makt” gentemot givaren dd de har daglig kontakt med kunden.

Teorierna kring franchise bygger pd att franchisetagaren ska driva sitt eget foretag under
moderorganisationens koncept. Att driva sitt eget foretag kan véldigt ofta och snabbt leda
till att tagaren utvecklar kénsla av oberoende. * Denna kinsla av oberoende kan leda till ett
storre engagemang dn vad som &r vanligt 1 exempelvis en organisation med anstéllda
butikschefer.'® Risken med denna frihet kan vara att franchisetagarna “missbrukar”
konceptet och handlar i egenintresse.'' Foljderna av ett sadant beteende, att tagarna agerar
for att maximera sina individuella vinster, kan 1 vissa fall leda till att moderorganisationens

koncept skadas. Detta da franchisetagarna frangar givarens koncept for att géra kortsiktiga

7 Lashely & Morrison (2000). s 26.
¥ Mendelsohn, M. (1979). The Guide to Franchising. Pergamon Press. Oxford. s 18-79.
? Ibid. s. 23-25.
i? Axberg, C. (1993). Franchising en handbok. Liber-Hermods. Malmo. s. 85.
Ibid. s. 82.



vinster. Vilket i sin tur kan skada konceptet i lingden och gora att den langsiktiga
lonsamhetspotentialen forsdmras for hela organisationen. Eftersom varje franchiseenhet ar
beroende av varandra for att skapa ett tydligt koncept, kan ett beteende dér ndgon enhet gar
utanfor konceptets ramar att skada samtliga enheter. Ett exempel pa detta kan vara att en
franchisetagare véljer att kdpa in produkter fran en extern leverantor eller inte foljer det
gemensamma servicekonceptet. Detta kan leda till att lonsamheten pé den specifika en-
heten 0kar, men att detta sortiment inte passar in pd organisationen i stort, vilket kan skada
konceptet. Detta kan i lingden bidra till att organisationen inte arbetar med en gemensam

vision, utan snarare med manga olika visioner.

Den franchiselitteratur vi har studerat lagger stor vikt pa varfor foretag viljer att anvinda
sig av franchise. Den behandlar dven de nackdelar som franchise for med sig som foretags-
modell for de bdda parterna. Litteraturen beskriver hur relationen mellan de tva parterna
fungerar praktiskt, med utbyte av exempelvis kunskap och avgifter. Vi finner att verklig-
heten &r 1dngt mer mangfacetterad &n sé, da vi anser att styrkeforhdllandet mellan parterna
ar en viktig del av franchisekonceptet. Vi finner att det dr intressant att studera fordndrings-
processen i en franchiseorganisation, da denna process tydliggdr relationen och styrke-

forhallandet 1 franchiseorganisationen.

Det enda man kan siga om verkligheten ér att allt alltid fordndras.'? Férindringsarbete for
foretag kan hidrledas ur en mangd olika orsaker, men dessa syftar oftast till att skapa eller
behalla konkurrensfordelar.”” Forindringar behdver inte alltid vara stora och paverka
organisationens sitt att arbeta pa. Det kan likasa vara sma fordndringar som gors dagligen i
organisationer vilka inte paverkar dess sitt att arbeta pd ndmnvirt. Dessa sma fordndringar
viljer vi att bortse ifrdn da sddana ofta gérs av parterna enskilt utan att de har nagon kon-
takt med varandra. Eftersom parterna i sddana férandringar inte har nagon kontakt, belyser
inte dessa fordndringar relationen 1 en franchiseorganisation. De fordndringar som vi finner
intressanta att studera dr de som kommer frdn moderorganisationen och ska implementeras
pa de separata franchiseenheterna. Vi viljer déarfor att fokusera pé fordndringar som beror

bada parterna, bade givare och tagare, da de tydligt sitter franchiserelationen i fokus.

'> Angelow, B. (1991) Det goda forindrings arbetet — Om individ och organisation i fordndring.
Studentlitteratur. Lund. s. 9.
13 Carnall, C.A. (2003) Managing Change in Organizations. Pearson Education Limited. Dorchester. s. 3.
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Forandringar visar tydligt pd styrkeforhéllandet, beroendeférhillandet och méldilemman,
vilket vi menar &r intressant att studera, d& det &r en del av den komplexa relationen mellan
franchisegivare och franchisetagare. Vi har flera ganger argumenterat for relationens bety-
delse i ett franchisesystem. Vi viljer darfor att anvidnda agentteorin for att pa djupet analy-
sera denna relation. Kortfattat handlar agentteorin om hur relationen mellan tva afférs-
partners ser ut och vilka faktorer som paverkar denna. Detta gor vi dérfor att relationen
mellan parterna inte behandlas pd detta sitt i teorier om franchise. Vi menar dock att rela-
tionen ér en central del av franchiseorganisationen, som behdver belysas mer dn vad som

hittills gjorts.

1.5 Syfte

Syftet &r att analysera franchisekonceptet vid fordndringsprocesser, med fokus pa relatio-

nen mellan franchisegivare och franchisetagare.
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1.6 Disposition

-~

|| 1 Inledning ||

< v

|| 2 Metod ||
-
~ J ¢ \A
3 Franchise 4 Agentteori 5 Forindring inom
Del 2 < organisationer
SN
- Y

|| 6 Analys av franchiserelationen ||

Del 3 < ¢

|| 7 Avslutning ||

Figur 1. Uppsatsens disposition

Figuren ovan visar hur uppsatsens Overgripande disposition ser ut. I det forsta kapitlet,
Inledning, forklarar vi historien bakom franchise, varfor organisationer véljer franchise,
bakgrunden om vart fallforetag och utvecklar en problemformulering samt redogor for
syftet. Det andra kapitlet, Metod, handlar om de metodval vi gjort for att kunna genomfora
syftet. Dér forklarar vi varfor vi gjort dessa val och vilka konsekvenser dessa val inneburit
for uppsatsen. Dessa tva inledande kapitel utgor det vi kallar for uppsatsen forsta del, Del

1.

Del 2 utgors av det teoretiska ramverket, dér behandlar vi och forklarar viktiga begrepp
och teorier som vi anvinder. Kapitel 3 behandlar Franchise, dir vi forklarar fenomenet

franchise. Kapitel 4 behandlar agentteori, diar vi redogdr for teorin och kopplar detta till

12



franchiserelationen. Kapitel 5 handlar om fordndring inom organisationer, dir redogor for

vad de ér, varfor de gors sddana samt hur dessa genomfors.

Del 3 1 uppsatsen bestar av kapitel 6, Analys av franchiserelationen. Dér analyserar vi
franchisekonceptet vid fordndringsprocesser, med fokus pa relationen mellan franchise-
givare och franchisetagare. I kapitel 7, Avslutning, behandlar vi de slutsatser som vi kom-
mit fram till genom att presentera en modell som vi har utarbetat. Vidare tar vi upp hur
véra slutsatser kan generaliseras, ger rad till franchiserelationer samt att ger forslag till vi-

dare forskning.
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2 Metod

1 detta kapitel kommer vi att redogora for vilka metodval vi har gjort. Vi har delat in detta
kapitel i tre delar ddr teori-, empiri- och analyskapitlen behandlas. Vart mal med metod-
kapitlet dr att skapa klarhet och trovdrdighet till uppsatsen. Enkelt utryckt sd kommer vi

att forklara vad vi har gjort och sedan forklara varfor.

2.1 Inledning

Vér uppsats ar en djupare studie av franchisekonceptet. Denna utgdngspunkt har vi under-
sokt genom att kombinera den med fordndrings- och agentteorier. Det fanns flera orsaker
till varfor vi fastnade for detta dmne. Det forsta var att vi sag att franchisingsystem och
dess franchisingavtal var strikt styrda. Vi sag att det fanns ett motsatsforhallande till vart
andra skdl fordndring, fordndring maste alla organisationer genomga for att kunna vara
konkurrenskraftiga. Dir dessa teorifdlt moter varandra med dess motsittningar ville vi stu-
dera hur de kunde bidra till att utveckla franchiseorganisationen. Det omrade vi &mnade att
studera var relationen i ett franchisesystem, detta gjorde vi genom att anvidnda oss av
forandrings- och agentteorier som verktyg. Denna problematik har varit en drivkraft for oss
genom hela arbetsprocessen och hela tiden varit en referenspunkt som vi kunnat orientera

oss utifran.

Vi hade darfor med denna bakgrund var utgdngspunkt i franchiseteorin, dér vi har inhdmtat
kunskaper i d&mnet och utifrdn dessa samlat in vart empiriska material. Denna typ av dver-
gripande angreppssitt kallas en deduktiv ansats.'* Vi tycker att denna ansats var ett
dndamalsenligt angreppssitt for uppsatsen. Vi har hela tiden ként att det varit mer relevant

att utnyttja det som redan varit undersokt for att ytterligare utveckla detta.

Nir vi analyserat valda teorier har vi valt en organisation for att illustrera just dessa. Som
vi ndmnt har denna uppsats haft sin utgdngspunkt i teorierna och darfér har en empirisk
forankring hela tiden varit sekunddr. Nir vi letade organisation tittade vi efter ett storre

svenskt foretag som driver sin verksamhet genom ett franchisesystem. Vi diskuterade ett

' Jacobsen, D 1. (2002) Vad, hur och varfor? Om metodval i foretagsekonomi och andra
sambhdllsvetenskapliga dmnen. Studentlitteratur. Lund. s. 34.
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antal foretag men fastnade tillslut for JC som dven visade sig intresserade av var utgangs-

punkt.

2.2 Tillvdgagangssétt vid val av teori

Den teori vi har funnit inom det filt vi undersokt har varit av varierande karaktér. For att
finna litteratur som passade till vart amne borjade vi med att leta franchiselitteratur. Efter-
som vdr studie gjordes 1 Sverige pé ett svenskt foretag tyckte vi att det var andamalsenligt
att utgd frn svensk litteratur. Curt Axberg har forfattat en méngd svensk franchiselitteratur
och hans bocker blev en utgdngspunkt for oss. Med hjilp av denna litteratur kunde vi bilda
oss en grundldggande uppfattning om fenomenet franchise. Utifran dennes referenslistor
utvidgade vi sedan vart perspektiv till andra forskare. Detta da franchise dr mycket storre 1

USA én 1 Sverige, har vi himtat mycket litteratur dérifran.

For att komplettera franchiselitteraturen sokte vi efter litteratur som berorde relationer
mellan ménniskor eftersom vi saknade det mellanménskliga relationsperspektivet i de teo-
rier vi funnit. Agentteorin fann vi skulle passa var studie pa ett andamalsenligt sétt. Denna
hade vi tidigare studerat genom Bengtsson och Nygaards bok Strategizing — en kontextuell
organisationsteori. Hir anvénde vi oss av svensk savil som utldndsk litteratur for att bilda

oss en sd bred kunskap om teorifdltet som mgjligt.

Nér vi sokte efter fordndringslitteratur utgick vi ifrdn Colin A. Carnall’s bok Managing
change in organisations. Detta gjorde vi fOr att vi var bekanta med hans litteratur sedan
tidigare, s& resonemanget 1 hans bok fick fungera som utgangspunkt for vidare litteratur-
studier 1 dmnet. | detta fall utgick vi da fran amerikansk litteratur for att sedan ga vidare
med svensk litteratur. Fordndringsteorin valde vi for att vi ville belysa relationen i

franchise.

Enligt oss kdnnetecknade mycket av franchiseteorierna av att de var linjira medan
fordndringsteorierna hade ett processynsitt. Franchiseteorier belyste mycket grund-
laggande fordelar och nackdelar med fenomenet samt hur det som affarssystem ska drivas.
Vi tyckte darfor att detta synsitt skulle vara intressant att applicera péd franchiseteorier for

att utveckla dessa.
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For att praktiskt soka efter ovan ndmnda litteratur anvinde vi oss av olika s6kmotorer. For
att hitta bocker sokte vi dessa genom Lovisa som &r en sokmotor for bocker vid Lunds
Universitet. For att hitta de artiklar vi anvént oss av har vi anvdnt motsvarande s6kmotor

for artiklar, ELIN.

2.3 Empiri

Vart studieforetag dr konfektionsforetaget JC som &r verksam inom den svenska detalj-
handeln. Vart mal &r att utifrdn detta empiriska material belysa de specifika aspekter som
kannetecknar ett franchiseforetag under en fordndringsprocess. Vi vill inte, med det empi-
riska underlaget, stélla denna i relation till befintlig teori utan istillet belysa relationen un-
der en franchisefordandring. Detta gor vi fOr att vi menar att teorierna inom omrédet kan
utvecklas ytterligare. Vart empiriska material hade sin grund i tre, enligt Jacobsen, 6ppna
intervjuer.”” Dessa tre intervjuer gjorde vi for att undersdka relationen under en

forandringsprocess i ett franchiseforetag.

2.3.1 Fallstudie

I en fallstudie &dr det bara eft objekt som undersoks, detta objekt kan begrdnsas i rum och
tid.'® Bryman menar i Samhdllsvetenskapliga metoder att en fallstudie oftast forknippas
med kvalitativ forskning.'” Bryman forklarar att en fallstudie 4r en undersdkning av et

speciellt stadium eller en situation, som oftast ér intensiva.'®

2.3.2 Fallstudien av JC

Fallstudien av foretaget JC har vi gjort for att vi har prioriterat djup snarare an bredd i
undersokningen. Detta djup har gjort att vi fatt inblick i den problematik eller de specifika
forhallanden som rader i en franchiserelation.'”” En jamfdrande studie mellan olika foretag

har dérfor aldrig varit aktuellt. Om vi hade dndrat vart angreppssétt hade en mojlighet varit

'3 Jacobsen. (2002). s. 160.
' Ibid. s. 95.
' Bryman, A. (2002) Samhillsvetenskapliga metoder. Liber ekonomi. Malms. s. 65.
18 17
Ibid. s. 65.
" Denscombe, M. (2000). Forskningshandboken — for smdskaliga forskningsprojekt inom
sambhdllsvetenskaperna. Studentlitteratur. Lund. s. 43
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att ga fran Oppna intervjuer till enkdtundersékningar, men da hade vi inte fatt det djup vi
varit ute efter. Enkdtundersokningar hade varit fel verktyg for oss dé en séddana inriktar sig
pa bred informationsinsamling. Vi dr vdl medvetna om att uppsatser kan genomforas med
en kombination av de tvd undersdkningsmetoderna, men i vart fall har det inte varit
nodvindigt da vi drivit en teoretiskt grundad uppsats. Vi hela tiden har utgatt fran teorier
ndr vi har analyserat vara antaganden, for att sedan illustrativt visa att vira antaganden
hade verklighetsforankring. Vi har alltsd med hjdlp av vért fallstudieforetag belyst det teo-

retiska bidrag vi kommit fram till.

2.3.3 Intervjuer

I de intervjuer vi genomforde inriktade vi oss pd d&mnen som rorde intervjupersonernas
personliga uppfattningar om franchising som organisationsform, fordndringsarbete och
relationer inom organisationen. Vi var dven nyfikna pa vilket sitt JC sag driften av sin
verksamhet pa. Vi har ocksa baserat var empiri pa JC’s arsredovisning dér vi har fatt en

grundldggande bild av deras verksambhet.

Dé vi samlade in primirdata frdn JC anvénde vi oss av den Gppna individuella intervjun
som metod. Denna metod kdnnetecknas av att det finns tvé parter, en uppgiftsldmnare och
en undersdkare, och att deras samtal oftast inte begransat pad nagot sétt. I var fallstudie
gjorde vi ett flertal intervjuer dér vi fann en méttnad i informationen, alltsa att nya podnger
kom allt mer sillan.** En poing med att gora flera individuella intervjuer ar att det kommer
fram en rad individuella synpunkter om de dmnen som berdrs, synpunkter over hur den
intervjuade uppfattar olika fenomen kommer dven fram.?' Vi har i vér fallstudie genomfort
tre intervjuer varav en djupintervju och tva telefonintervjuer. Detta uppldgg valde vi dérfor
att vi ville f4 en 6versikt och en stor detaljrikedom, 6ver JC’s organisation, genom en
djupintervju med Sverigechefen. Denna detaljrikedom hade vi inte kunnat samla in om vi
inte genomfort en djupintervju. For att validera dennes uppgifter gjorde vi kompletterande
telefonintervjuer med tvé franchisetagare, for att fa deras asikter. Dessa tva intervjuer var
dérfor inte lika detaljrika som den forsta intervjun, utan mer till for att bekrifta den in-

formation vi hade samlat in. Varfor vi valde just tva telefonintervjuer var for att vi ville fa

% Jacobsen. (2002). s. 160.
2 bid. s. 161.
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en mattnad i1 de svar vi fick in. Med detta menar vi att de bekridftade varandras svar, vilket

gjorde att vi beslutade oss for att inte genomfora fler intervjuer.

Platsen dir vi genomforde djupintervjun var pa JC’s Sverigechefs kontor i M6Indal utanfor
Goteborg. Denne dr chef 6ver Sverigeverksamheten och dr den i1 ledningen som &r mest
insatt i deras franchiseverksamhet. Vi genomforde intervjun pé dennes kontor for att det
var praktiskt genomféra men som dven medforde en del positiva aspekter. Dessa var ex-
empelvis att intervjupersonen kinde sig trygg i sin kontext och ddrmed kunde prata mer

ledigt om det vi berorde.*

Telefonintervjuerna genomfordes med tva operativa franchiseenhetschefer, som valdes ut
av Sverigechefen. Vi har tagit detta urval i beaktande eftersom Sverigechefen da kan kon-
trollera sina uppgiftslimnare sa att de ger en enhetlig bild av sin verksamhet. Detta har inte
haft ndgon inverkan pa vart resultat da vi anvédnt empirin for att enbart illustrera vért teore-
tiska resonemang. En av dem é&r lokaliserad 1 en mellanstor stad och har varit verksam
inom JC sedan starten. Den andre har ett storre geografiskt verksamhetsomrade, dir denne
har sju butiker. Varfor har vi dé valt att genomfora telefonintervjuer istéllet for ansikte mot
ansikte intervjuer? Av den enkla anledningen att dessa varit mycket upptagna i sitt opera-
tiva arbete och dirfor inte kan avsitta tid for en djupintervju. En annan faktor var att det
fysiska avstandet till personerna var for langt. Vi tycker till vért forsvar att vi fick de svar
vi sokte men dven annan information som vi dragit nytta av. Vi d4r medvetna om att
telefonintervjuer medfor vissa risker sdsom oférmégan att ldsa intervjuobjektets kropps-
sprdk och har 1 ménga fall exempelvis inte mdjlighet att 1dsa av om intervjupersonen inte

vill prata om ett imne.*

Déa vi genomforde intervjuerna hade vi stdd av en intervjuguide (se bilagor) men om vi
fann intressanta &mnen att berdra som inte var planerade stillde vi foljdfragor pa ett tdmli-
gen impulsivt sétt. Vi vill podngtera att intervjuerna genomfordes pa ett sddant sitt att
enbart 6ppna svar kunde svara pa de olika teman som togs upp.** Frigorna var inte utveck-
lade pé ett sétt som gjorde att det fanns definitiva svar pd dem utan alla svar behévde ut-

vecklas. Det fanns aldrig ett definitivt svar pd vara frdgor utan alla behdvde utvecklas. For

2 Jacobsen. (2002). s. 164.
2 1bid. s. 162.
% 1bid. s. 163.
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att dokumentera intervjuerna spelade vi in dem, detta skedde efter intervjupersonernas
samtycke och godkinnande. Intervjuerna transkriberades sedan for att ldttare kunna lyfta ut
viktiga citat. Under intervjuerna forde vi dven stodanteckningar om tekniken skulle svika

oss och for att senare kunna hitta i det inspelade materialet.

2.4 Analys och slutsatser

I dessa kapitel analyserade vi det teoretiska ramverk vi hade insamlat. Empirin anvéndes
endast for att illustrera vara resonemang och for att skapa verklighetsférankring. Illustra-
tionen genomfordes pa ett sadant sétt att vi lyfte fram citat under véra resonemang for att
belysa dem. Vér analys mynnade sedan ut i ett antal hornstenar som vi sag i franchise-
relationen under en fordndringsprocess. Dessa hornstenar dr inte separerade fran varandra
utan hinger ihop. For att fortydliga vért resonemang utvecklade vi en modell som byggde

pa hornstenarna.

Kommer vart val av fallstudieobjekt att vara generaliserbart eller giltigt i andra samman-
hang 4n just detta? Vi menar att det resultat som vi kommit fram till gér att generalisera 1
den man att det gér att applicera pd andra franchiseforetag. Denscombe menar att ett unikt
fall kan ingé i en bred kategori och dirmed std som exempel for hela kategorin.”> Vi menar
dd att JC’'s kategori blir franchiseforetag och vara resultat kan appliceras pd andra

franchiseorganisationer.

* Denscombe. (2000). s. 48
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3 Franchising

1 detta kapitel kommer vi att redogora for vad franchise dr och vilka for och nackdelar som
finns med franchise. Vi kommer dven att belysa relationen mellan franchisegivare och
franchisetagare. Detta kommer vi att gora genom att beskriva viktiga begrepp inom omrd-
det. Detta gor vi for att sedan kunna analysera fordndringsprocessen i en franchise-

relation.

3.1 Definition av begreppet franchise

For att analysera franchisekonceptet vid en fordndringsprocess dr det visentligt att defini-
era begreppet franchise. D4 det i1 olika delar av vérlden finns flera definitioner av
begreppet, kommer vi att lyfta fram ett antal definitioner som beskriver den definition av
franchise som vi kommer att anvénda oss av. I Europa saknas lagstiftning om franchise,
och 1 Sverige regleras franchise under konkurrenslagen. I konkurrenslagen definieras be-
greppet franchise som en uppséttning tillgdngar som ges till franchisetagaren. Ett exempel
pa dessa tillgangar kan vara industriellt rattsskydd eller rittigheter till varumirke, firmabe-
teckning, butiksskyltar, upphovsritter, "know-how” och patent. Dessa faktorer utnyttjas
senare vid aterforséljning av varor eller tillhandahallande av tjinster till slutanvindare. For
att kunna reglera franchiserelationen krdvs ett avtal. I detta avtal regleras exempelvis hur

. . . . . e 26
franchisegivaren ska bli ersatt av en franchisetagare for de tjanster som den levererar.

Enligt International Franchise Association ar franchise en relation som bygger pa kontrakt
mellan franchisegivaren och franchisetagaren. Denna relation omfattar exempelvis “know-
how” och utbildning. Nér franchisetagaren arbetar under samma foretagsnamn, format eller
procedurer som &dgs eller kontrolleras av franchisegivaren, méste franchisetagaren goéra en

. . .. 2
betydande investering i sin verksamhet med egna resurser.”’

Idag stir begreppet franchise for en rittighet fran en konceptédgare till en sjilvstindig per-
son eller ett foretag, att mot ersittning bruka dennes affarskoncept for att sédlja produkter

och tjinster under konceptets namn. Detta méste goras i enlighet med vissa standarder for

%% Axberg, (1996). s 9.
" Mendelsohn. (1979). s 5.
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att skydda goodwill och varumirke.”® Franchise har identifierats i tre olika slag, dessa ér
Product Distribution Franchising, Trade Name Franchising och Business Format Fran-
chising. Nedan kommer vi att kort att beskriva de tva forstnimnda for att sedan mer djup-
gidende redogora for den sistndmnda. Detta for att vi fokusera pa Business Format
Franchising d& det dr den form som &r ndrmast konsumenten och ticker ett koncept som

inkluderar hela affarsverksamheten.

Product Distribution Franchising innebdr att samarbetet i huvudsak koncentreras till dis-
tribution av varor. Formen initierades av foretag som behdvde en exklusiv distributions-
apparat, som de inte kunde bygga upp pa egen hand. Produkterna var ursprungligen bilar,

bensin, 6l och ldskedrycker.

Trade Name Franchising innebir ritten att marknadsfora en verksamhet under ett visst
varumdrke. Franchisegivaren tillhandahaller rétten till ett internationellt kidnt varumérke
men intresserar sig mindre for sjdlva innehallet och driften. Atskilliga internationella

hotellkoncept marknadsfors i denna form, exempelvis Holiday Inn.

3.1.1 Business Format Franchising

Business Format Franchising innebér ett heltickande konceptsamarbete som enligt avtal
omfattar samtliga delar av affdrsverksamheten. Delarna som inkluderas dr utbildning,
driftsmanualer och 16pande stodverksamhet under hela avtalstiden.” For att identifieras
som Business Format Franchising bor verksamheten vara uppbyggd kring vissa principer.
Parterna samarbetar via ett gemensamt affdarskoncept som &gs och kontrolleras av
franchisegivaren. De olika parterna dr rent dgarméissigt sjdlvstindiga, dir varje part har
sina rattigheter och skyldigheter. Avtalet ticker inte bara varor och tjinster utan dven
immateriella tillgdngar. D& denna typ av franchise tdcker ett helt koncept innebér det att
enheterna redan fran borjan &r hart reglerade. Detta medfor att tagarna far tillgang till giva-
rens kunskap men dven att givaren fér stor kontroll dver tagarna. Denna typ av franchise-
avtal omfattar oftast standardiserade varor och tjénster dér foretagsnamnet oftast associeras
med vissa typer av varor eller tjanster. Franchisetagaren far under avtalstiden i utbyte stod i

driften av sin verksamhet. I denna typ av avtal kan franchisegivaren ta betalt pd olika sitt,

* Axberg, C. et al. (1999). Franchising i praktiken. Studentlitteratur. Lund. s 19.
* Tbid. s 19-20.
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men de vanligaste 4r genom en fast avgift sésom hyra eller omsittningsbaserad avgift.*’
Det dr den speciella relationen dér franchisetagare ska driva sin egen verksamhet vara egen

foretagare men énda styras av avtal som vi finner intressant att studera.

3.2 Fordelar och nackdelar inom franchise

For att forsta varfor organisationer véljer franchise kommer vi hédr att beskriva ett antal
fordelar och nackdelar med fenomenet franchise. Vi kommer att belysa dessa frén béade
givarens och tagarens perspektiv for att belysa hur franchiseorganisationen ger fordelar och
nackdelar till dessa. Vi kommer att analysera dessa fordelar och nackdelar for att visa hur
styrkeforhéllandet och beroendeférhédllandet 1 en franchiseorganisation ser ut. Denna ana-
lys kommer vi sedan att anvdnda for att analysera franchisekonceptet vid fordndrings-

Processer.

3.2.1 Fordelar for franchisegivaren

Franchisegivaren har som ndmnts ett mindre behov av startkapital da denne erbjuder ett
system som franchisetagaren far investera kapital i, &n om den skulle starta ett heldgt bolag
med flera enheter. D& franchisegivaren oftast berikas med ett stort investeringskapital, pa
grund av att ménga parter (franchisetagare) investerar i verksamheten, fir denne en storre
potential till tillvixt &n vad som annars hade varit mojligt. Organisationen sprider pa detta
sétt sina risker och far riskkapital till att exempelvis investera i nya marknader. Samtidigt
som franchisegivaren berikas med kapital fran franchisetagarna kan denne ocksa befrias
frén att binda humankapital i moderbolaget. P4 detta sdtt kan moderbolaget befrias fran
driften av den dagliga verksamheten ute pa enheterna. Genom att moderbolaget kan kdpa
in stora volymer kan de fa battre inkdpsvillkor, och genom detta 6ka vinstmarginalerna pa

sina produkter. '

3.2.2 Fordelar for franchisetagaren

For franchisetagaren finns det helt andra typer av fordelar gillande organisationen. Da

franchisetagaren ingar som en liten del 1 en storre organisation far den ocksa support och

30 Axberg. et al. (1999). s 21.
3! Axberg. (1993). s 82 — 85.
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assistans fran ett ofta etablerat foretag. Franchisetagaren tar 1 och med detta en mindre risk
sjdlv ndr det investeras 1 den nya verksamheten. Som vi tidigare ndmnt finns det stor-
driftsfordelar i dessa typer av organisationer vilka dr franchisetagaren till gagn.’> Andra
stordriftsfordelar finns i form av gemensamma reklamsatsningar och 6kad forhandlings-
kraft gentemot leverantorer. Ytterligare typer av fordelar kan vara att franchisetagaren far
mojligheten att dra nytta av franchisegivarens patent och affdrshemligheter. Detsamma
géller den forskning och utveckling som franchisegivaren bedriver, vilken 1 sin tur blir ett

instrument for franchisetagaren att konkurrera.*

3.2.3 Nackdelar for franchisegivaren

Nackdelar for franchisegivaren dr av en mer monetir- och kontrollerande art. De mer mo-
netira nackdelarna dr att de inte dger de olika enheterna sjdlva utan de dgs av franchise-
tagaren sjdlv. P4 detta sitt forhandlas en del av vinsten bort till de olika enheterna. Efter-
som givaren inte dger enheterna sjélv leder detta till att denne far minskad mojlighet till att
kontrollera enheterna och de tvingas till att lita pd franchisetagaren. Det kan ocksa vara sa
att franchisegivaren inte dr n6jd med franchisetagarens insats utan tror att de kan gora det
bittre sjilv. For franchisegivaren innebir detta minskad kontroll. Denna kontroll férankras
i ett ofta mycket omfattande franchiseavtal.”® Detta avtal ska exempelvis reglera hur
franchisetagaren far bruka sin franchiserdtt, sa att risken for “missbrukande” av
franchiseavtalet minskas till ldgsta mdjliga. Risken blir dd att avtalen blir mycket
svirhanterliga och oflexibla. Franchisegivaren har dven svért att gora ekonomiska
uppfoljningar pa sina enheter pd grund av organisationsformen, detta for att de inte har

ritten att bestimma 6ver den andra parten.>

Vildigt ofta och snabbt utvecklar tagaren en kidnsla av oberoende. Tagarna tenderar att
fundera over varfor de behover franchisegivaren dverhuvudtaget. Tvartom kan det vara att
givaren gjort ett bra jobb och hjélpt sin tagare till ett bra resultat, for att sedan upptécka att
tagaren finner givarens support 6verflodig. Detta dr ett problem som kréver forsiktig han-
tering och skicklig dvervakning frén franchisegivaren. Franchisegivaren méste darfor alltid

arbeta for att forsdkra sig om att kvalitetsstandarden, service och varor, dr bibehallen ge-

32 Lashely. & Morrison. (2000). s 27.
33 Mendelsohn. (1979). s 18-20.

34 Lashely. & Morrison. (2000). s 82.
3 Ibid. s 85.
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nom hela franchisekedjan. Franchisetagaren maste bli upplard till att fa en forstielse for att
givarens forslag dr det samma som goda réd, for att undvika ovan nimnda problematik.
Franchisegivaren kan uppleva att allt arbete som denne lédgger ned i upplérning till givaren,
kan innebéra att han lar upp en konkurrent. Franchisegivaren méste darfor fran borjan for-
sdkra sig om att personen som viljs for att driva en franchiseenhet passar for den specifika

36
branschen.

3.2.4 Nackdelar for franchisetagaren

En franchisetagares nackdelar utgér mycket frn att denne méste betala for att {2 tillgdng
till konceptet. Franchisetagaren far alltid st ut med tanken att det kanske hade gétt att tjdna
mer pengar om denne varit egen foretagare. Dessutom &r franchisetagaren alltid utsatt for
kontroll och restriktioner fran franchisegivaren. Den kontroll som franchisetagaren har
gentemot franchisegivaren dr dock begridnsad, samtidigt som denne dr beroende av den
andre parten for att kunna driva sin verksamhet. Detta kan i sin tur leda till att
franchisetagaren drabbas av bristande motivation for sin verksamhet. Det 4r ménga andra
aspekter sdsom franchisegivarens politik, innovationer och rykte som kan péverka

franchisetagaren negativt.’’

Franchising dr inte en ultimat foretagsstruktur utan de fordelar som franchisetagaren er-
haller genom att ga med i1 en franchiseorganisation méste viagas mot de nackdelar som upp-
star. Nir man ansluter sig till en franchiseorganisation forskjuts makten till moder-
organisationen, men tagaren underlater sig dven rétten att bli kontrollerad och arbeta efter
vissa restriktioner. Detta kan dock vara en fordel da den generella standarden pé franchise-
organisationen kontrolleras och svagt presterande franchisetagare kan lokaliseras och han-
teras. Som franchisetagare tappar man dock inte all sin styrka gentemot franchisegivaren,
eftersom franchisegivaren har ett beroende till sina franchisetagare med tanke pa de for-
delar som franchisestrukturen bidrar med. Denna komplexa relation dr nagot som vi kom-
mer att trycka pa i vdran analys. Dérfor ar det viktigt att mer djupgdende kartldgga rela-

tionen.

3 Mendelsohn. (1979). s 23-24.
37 Ibid. s 20-21.
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3.3 Relationer inom franchise

Bendmningen franchisegivare och franchisetagare, for direkt tanken till begreppsparet
arbetsgivare och arbetstagare vilket kan vara vilseledande eftersom detta ror sig om ett
partnerskapsforhallande med dmsesidigt beroende. I realiteten dr det inte enbart franchise-
givaren som ger och franchisetagaren som tar utan det &r snarare fragan om en ge och ta

relation.*®

Dock forbehéller sig franchisegivaren sig ratt till insyn och kontroll av
franchisetagarens foretag och dess 16pande verksamhet. Denna bevakning kan sidgas ha
flera olika skél och syften. Det forsta och kanske viktigaste skilet dr att skydda de réttig-
heter som franchisegivaren upplatit genom franchiseavtalet. Dessa ar exempelvis namn,
varumadrke, affarsidé och driftskoncept. Andra bevakningsomrdden som det dr vanligt att

franchisegivaren uppmarksammar &r:

v Att se till att tagarens finansiella stéllning och betalningsforméga inte ur-

holkas.
v Att kontrollera att foretaget ar valskott, att enheten &r i gott skick.
v' Att overvaka utfallet av verkstéllda atgérder.
v Att informera sig om att marknadsméjligheterna blir tillvaratagna.

v' Att forvissa sig om att franchisetagarna héller prestations- och kvalitets-

standard enligt avtalet.

v' Att inhdmta fakta och underlag for forbattrings- och rationaliserings-

mojligheter.*

Motstandare till franchisesystemet hdvdar att franchisetagare inte ar riktiga foretagare, ta-
garna ar inte fria, vilket leder till deras nigot beskurna handlingsfrihet. Kritikerna menar
dérfor att franchisetagare representerar en degradering av foretagsverksamhet. De tar fasta
pa foljande tre egenskaper hos systemet. Franchisestagarna dr inblandade i1 en viss typ av
verksamhet som dessa sjdlva inte utformat och inte kan dndra egenhdndigt. Den andra ar
att tagaren 1 sin dagliga verksamhet maste halla sig inom ramen for faststillda riktlinjer och

spelregler. Den tredje dr att tagaren méste finna sig i att bli kontrollerad.*’

¥ Tonndorf, H G. (1985). Framgdng genom franchising. Studentlitteratur. Lund. s 9.
* Ibid. s 14.
“Ibid. s 21-22.
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Vad som hir utpekas som negativa egenskaper ser anhdngarna av franchisingsystemet 1
Overvigande positivt ljus. Naturligtvis finns det motargumenten mot franchise, de kan
sammanfattas pa foljande sitt. Visst dr det riktigt att en franchisetagare ar inordnad i ett
affarssystem som utvecklas av andra. Detta affarssystem ger emellertid kunskaper som inte
kan skaffa pd egenhand, vilket ger tagaren en betydligt battre plattform i konkurrensen, da
det tillforsédkrar honom en hdég grad av trygghet och i viss min en hdg grad av ’frihet”.
”Daodligheten” for ett franchisetagare ligre dn for sjilvstdndiga foretagare. Franchisetagare
gor klokt i att hélla sig till de uttinkta riktlinjer och regler som utarbetats for verksamheten.
De har tillkommit for att sdkerstilla att han undviker misstag och att franchisetagaren nar
bista mojliga resultat. Néagot liknande kan sdgas gilla kontrollaspekten i1 franchise-
relationen. Om inte prestationskraven uppfylls, drabbas hela systemet, namnet, gruppen
och 1 virsta fall varje enskild franchisetagare. Kunder som forloras pa ett hall, kan dven
vara forlorade for de 6vriga. Maximal frihet, inklusive friheten att misskota sig, ligger folj-

aktligen inte i en franchisetagares eget intresse.*!

Framgang for parterna och stabilitet i organisationen kan endast nds om det finns ett vil-
fungerande samspel mellan parterna, baserat pd dmsesidig respekt, forstdelse och fortro-
ende. Franchise &r ett samarbetssystem, franchisegivaren har i realiteten endast begridnsade
mojligheter att genomdriva sin vilja da det mesta dr reglerat i de grundldggande reglerna
for verksamheten, avtalet. Franchisegivaren saknar de “maktmedel” som finns inbyggda i
en hierarkiskt uppbyggd organisation. Visserligen tillforsdkrar avtalet franchisegivaren ratt
till sanktioner men dessa tillgrips endast i nodfall och vid uppenbara och grova avtalsbrott.
I sina dagliga kontakter dr franchisegivarens makt i huvudsak begrdnsad till dennes
forméga att Gvertyga och Overtala. Givaren ar hanvisad till att forhandla och att komma

6verens med sina tagare.*

Det ér en stor utmaning for franchisegivaren att vdrda relationen med franchisetagarna for
att pa detta sitt bilda en stark organisation. Det &r da viktigt att alla parter inom organisa-
tionen dr lika starka eftersom en kedja inte ar starkare &n sin svagaste ldnk. Varje

franchisetagare ar beroende av de andra franchisetagarna i nétverket. Sjilvklart dr dven

*! Tonndorf. (1985). s 21-22.
* Ibid. s 80.
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franchisegivaren en viktig del i organisationen och hur vil denne lyckas med att utveckla

affirskonceptet och dess forméga att kunna bistd med hog och fortlopande support.*

Sammanfattningsvis bygger franchise pa relationen mellan tvé affarspartners. For att ana-

lysera relationen ytterligare kommer vi nu att redogora for agentteorin.

# Lashely. & Morrison. (2000). s 29.
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4 Agentteori

I detta kapitel kommer vi att redogdéra for vad agentteori dr och vad den innebdr. Detta
gor vi genom att redogora for centrala begrepp inom agentteorin samt visa hur dessa pd-
verkar relationen mellan tva parter. Detta gor vi for att sedan kunna tydliggéra hur rela-
tionen mellan franchisegivare och franchisetagare ser ut och vilka faktorer som pdaverkar

den.

4.1 Inledning

For att kunna analysera franchiserelationen tycker vi att agentteorin dr en dndaméilsenlig
utgdngspunkt, darfor kommer vi i detta stycke redogora for agentteorin och hur den funge-
rar. Detta gor vi genom att beskriva vilka forutsittningar som krévs for att den ska fungera
samt hur parterna genom olika avtal kan styra varandra. Agentteorin ger enligt oss en
tillfredsstéllande bild 6ver hur relationerna mellan tva affarspartners fungerar, i detta fall
relationen mellan franchisegivare och franchisetagare. Denna fordjupning i relationen
mellan franchisegivare och franchisetagare ska ge oss forutsittningar for att senare kunna

analysera densamma och vad som pédverkar den.

Agentteorin har utarbetats for att beskriva relationer mellan tva individer, dir en individ ar
principal (uppdragsgivare) och en ir agent.* En forutsittning dr saledes att principalen vill
att agenten ska prestera nagot for dennes rikning.”> En relation som ofta beskrivs och
analyseras utifrdn denna teori 4r den mellan aktiesigare och foretagsledningen.*® Naturligt-
vis kan denna teori appliceras pa andra relationer 4n den mellan tva individer, exempel pa
detta &r relationen mellan den centrala ledningen och den lokala verksamheten eller rela-
tionen mellan franchisegivare och franchisetagare.*’ Det centrala i denna teori 4r alltsé att
principalen delegerar beslutsmakt till agenten som sedan utfor ndgot och for detta erhéller

en beldning fran principalen.*® Nedan visas en grundliggande modell Gver agentteorin.

* Bengtsson, L. & Nygaard, C. (2001). Strategizing — en kontextuell organisationsteori. Studentlitteratur.
Lund. s 80.

* Eisenhardt, K M. (1989). Agency Theory: An Assessment and Review. The Academy of Management
Review. Vol. 14, No. 1. pp. 57-74. 5. 58.

* Bengtsson. & Nygaard. (2001). s 80.

" Rapp, B. & Thorstensson, A. (1994). Vem skall ta risken? Studenlitteratur. Lund. s. 21.

* Bengtsson. & Nygaard. (2001). s 81.
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t.ex. franchisetagare > t.ex. franchisegivare
Beloning
Kontrakt

Figur 2. Grundldiggande modell 6ver agentteorin

Modellen visar pd vilka floden som finns mellan agent och principal. Fortsdttningsvis
kommer vi i detta kapitel utveckla och fortydliga vad som karaktiriserar dessa relationer

mellan principal och agent.

4.2 Férutséttningar for agentteorin

I boken Strategizing — en kontextuell organisationsteori skriver forfattarna om att det finns

nagra viktiga antaganden som ligger till grund for agentteorin, dessa ér:

Principalen och agenten dr bdgge nyttomaximerande.

Det finns en mdlkonflikt mellan principalen och agenten.
Informationen mellan principalen och agenten dr asymmetrisk.
Agenten dr opportunistisk.

Agenten handlar begrdinsat rationellt.

DS NEE N N N

Agenten dr riskovillig.”

Dessa antaganden visar pé att det finns manga motségningar i en relation mellan principal
och agent. Att principalen och agenten bédgge arbetar for att maximera nyttan for sig sjilv
genom relationen kan leda till problem, sérskilt som det inte &r sjdlvklart att principalens
och agentens mal alltid stimmer 6verens. Man kan sédga att parterna handlar i eget intresse,
detta kan alltséd knytas an till det fjarde antagandet att parterna, och da frimst agenten,
handlar opportunistiskt. For att kunna hantera dessa eventuella problem ar det darfor av
stor vikt att principalen “styr” agenten i den riktning som den vill s att agenten agerar pa

det sdtt som principalen vill. Detta astadkommer principalen genom att belona agenten dé

* Bengtsson. & Nygaard. (2001). s. 82.
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den har agerat och presterat pa det sitt som principalen efterstrivar.’® Det ir dven genom
beloningar som principalen kan forsoka skapa en gemensam malbild, hir kan det dock fin-
nas konflikter dd principalens och agentens mal séllan dverstimmer frén borjan. ”Princi-
palen soker per definition ett stort bidrag for en liten beloning, medan agenten per defini-
tion kréver en stor beloning for ett litet bidrag.”"' Detta leder till att det kan uppsta pro-

blem 1 relationen.

Ett av de viktigaste antaganden for agentteorin dr att informationen &r asymmetrisk, alltsd
att parterna kan vélja att inte sprida information till den andra parten om den befarar att den
informationen antingen kan missgynna sin egen verksamhet eller gynna den andra parten.
Foljderna av detta blir att parterna far fatta beslut utan att ha tillging till all relevant infor-
mation.”* Detta kan #ven leda till att informationen i relationen kan bli en forhandlings-
faktor, d& parterna kan kopa information av varandra genom agentkontraktet.”” Det femte
antagandet kan dven det hirledas till informationsflodet. Da agenten inte kan ha tillging till
all information kan man anta att denne inte alltid handlar rationellt. Det motsatta forhéllan-
det rader ocksa gillande att principalen inte kan ha fullstindig information om agentens
forehavanden, vilket leder till svarigheter vid kontraktsutformandet. Det sista antagandet,
att agenten ar riskovillig, vilket innebér att agenten, for att ta en risk, krdver en storre
kompensation dn om den inte hade varit riskovillig.’* Alla dessa antaganden mynnar ut i att
det krivs ett kontrakt mellan principal och agent, detta agentkontrakt kommer vi att redo-

gora for nedan.

4.3 Agentkontrakt

For att hantera de eventuella problem och motséttningar som uppstar utifran de ovan an-
givna antaganden skapar principalen och agenten ett kontrakt som ska reglera relationen
mellan dem. “The focus of the principal — agent literature is on determining the optimal
contract, behavior versus outcome, between the principal and agent.””’ Detta kontrakt kan
se ut pd minga olika sétt men teorin inriktar sig pa tva huvudtyper av kontrakt, nimligen

beteendekontrakt och prestationsbaserade kontrakt.

%0 Bengtsson. & Nygaard. (2001). s. 82.
*! Ibid s. 83.

>2 Ibid. s. 83.

>3 Eisenhardt. (1989). s. 59.

> Bengtsson. & Nygaard. (2001). s. 84.
> Eisenhardt. (1989) s. 60.
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Prestationsbaserat kontrakt som dven kan kallas for exempelvis produktionskontrakt base-
ras pa det resultat som agenten skapar for principalen. Hér styr sdledes principalen genom
kontraktet pa ett sétt som leder till att agenten endast for sin beloning om den uppfyller de
krav som finns angivna i kontraktet. Detta far dven till f6ljd att en stor del av risktagandet
skjuts over fran principalen till agenten.’® Problem med denna typ av kontrakt ir att agen-
ten inte uppmuntras att prestera mer dn vad som kontraktet anger, vilket kan kallas for
minimikrav. Detta leder till att det &r stor risk att agenten endast presterar dessa minimi-
krav och att principalen inte far tillgdng till ndgot 6verskott. Det stora problemet med
denna typ av kontrakt ar att en stor del av risken ldggs pa agenten och att denne for att ac-
ceptera detta i kontraktet har 1agt stdllda minimikrav vilket leder till att agenten inte preste-
rar det den skulle kunna gora.”’ Prestationsbaserade kontrakt passar framst till kortsiktiga
relationer déar informations asymmetrin dr stor, och det ar viktig for principalen att nog-

grann styra och kontrollera agenten.’®

Beteendekontrakt dr den andra typen av agentkontrakt, som namnet antyder dr detta en
kontraktstyp som gar ut pé att principalen belonar agenten di den uppfyller ett dnskat bete-
ende. Det kan exempelvis vara att agenten ska vara pa plats pa sin arbetsplats ett visst antal
timmar, 1 motsatts till prestationskontraktet dir agenten i stillet ska producera ett pd for-
hand faststéllt mal. Denna kontraktstyp kan upplevas som friare och riskspridningen blir
jamnare, dven om antagandet om att agenten handlar i egenintresse kan leda till problem da
agenten endast kan s att sdga sitta av tiden. Detta dr ett ganska orealistiskt pastdende, vil-
ken principal skulle vilja att kontraktera denna agent en géng till.”’ Denna kontraktstyp
passar bra till ldngvariga relationer dir det ar viktigt att det finns ett dmsesidigt fortroende

for varandra.®

4.4 Agentkostnad

De ovan ndmnda kontrakten, sett ur principalens perspektiv, skapar ndgot som kallas for

agentkostnad. Denna kostnad skapas genom att agenten inte alltid handlar for att maximera

%6 Bengtsson. & Nygaard. (2001). S. 87.
*7 Ibid s. 88.

*¥ Eisenhardt. (1989) s. 62-63.

> Bengtsson. & Nygaard. (2001). s. 89.
% Eisenhardt. (1989). s. 62.
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resultatet for principalen utan snarare agerar for att maximera sitt eget resultat. Kostnaden
blir alltsa att principalen méste styra agenten sa att det agerar for att maximera principalens

resultat.®’ Denna agentkostnad bestar av tre olika kostnadstyper, dessa ér:

V' Overvakningskostnader for principalen
v’ Overenskommelsekostnader for agenten

v Residualforlusten®

Overvakningskostnaden for principalen bestar siledes av de kostnader som det medfor for
principalen att dvervaka vad som agenten gor och presterar. Overenskommelsekostnader r
de kostnader som uppstér for att upprétta ett kontrakt samt de kostnader som kan hérledas
till de forsakningar som agenten maste gora for att anpassa sig till detta kontrakt. Residual-
forlusten &r den kostnad som uppstar av att malen mellan principalen och agenten kan

skilja sig &t och att agenten inte alltid handlar for att maximera resultatet for principalen.

If a wholly-owned firm is managed by the owner, he will make operating decisions that
maximize his utility. These decisions will involve not only the benefits he derives from
pecuniary returns but also the utility generated by various non-pecuniary aspects of his
entrepreneurial activities such as the physical appointments of the office, the attractiveness of
the office staff, the level of employee discipline, the kind and amount of charitable
contributions, personal relations (“friendship,” “respect,” and so on) with employees, a larger
than optimal computer to play with, or purchase of production inputs from friends.*®

Citatet ovan visar pd komplexiteten 1 agentteorin, &ven om man kan anta att ett foretag som
drivs av sin dgare (principal) drivs pa ett for omstindigheterna optimalt sétt s behdver det
inte vara pa det viset. Ett foretag som drivs av en agent kan mycket vil drivas pa ett
effektivare sétt &ven om det medfor kostnader for 6vervakning med mera. Detta leder till

vad som brukar kallas f6r agentproblem om vi kommer att redogora for nedan.

4.5 Agentproblem

Agentproblem dr nigot som uppstir ndr exempelvis principalens mal inte dverstimmer
med agentens och nér principalen har svarigheter att mita det som agenten presterar. Ett

ytterligare agentproblem som kan uppsta dr nér principalen och agenten har olika instdll-

6! Jensen, M C. & Mekling, W H. (1976) Theory of the Firm: Managerial Behavior, Agency Costs and
Ownership Structure. Journal of Financial Economics. Vol. 3. No. 4. pp. 305-360. s. 5.

* Ibid. s. 6.

 Ibid. s. 10-11.
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ning till risktagande. Med detta menas att det kan bli problem att sprida riskerna mellan
principalen och agenten.®* De ovan nimnda problemomridena ér enligt oss applicerbara pa
franchiseforetagande. Vi menar att det &r relativt enkelt for franchisegivare och franchise-
tagare att vara eniga om malen med verksamheten. Dock dr det inte alltid enkelt for
franchisegivaren att mita det som tagaren presterar, sjélva resultatet ar enkelt att mita men
hur franchisetagaren uppnér detta resultat kan vara svért for givaren att kontrollera. Nagot
som &r centralt i franchiseteorin &r riskspridning, givaren och tagarna sprider riskerna
emellan sig. Har kan det saledes uppsté ett problem i relationen mellan givare och tagare
om dessa har diversifierande instéllning till risktagning. Sammanfattningsvis menar vi att
agentteorin utgdr en god grund for att kunna analysera relationen mellan franchisegivare
och franchisetagare. Vilka faktorer som paverkar denna och hur den pdverkas. Vi kommer
dérfor att anvinda oss av agentteorin for att belysa relationerna i en franchiseorganisation.
Som vi ndmnt tidigare anser vi att relationens karaktéristiska drag synliggérs under en
forandringsprocess. Darfor kommer vi att anvdnda oss av sddana ndr vi analyserar
franchiserelationen. Vad fordandringsprocesser dr och hur de genomfors kommer vi att be-

handla i kommande kapitel.

% Eisenhardt. (1989). s. 58.
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5 Forandring inom organisationer

I detta kapitel kommer vi att redogdra for fordndring inom organisationer. Detta gor vi
genom att klargéra vad fordndring inom organisationer dr och genom att redogora for
varfor och hur sadana fordndringar genomfors samt vilka komponenter som finns i en sd-
dan process. Detta gor vi for att senare i analysen kunna analysera franchisekonceptet vid

en fordndringsprocess.

5.1 Vad &r féréndring?

Fordndring inom organisationer ar ett mycket brett begrepp som i olika sammanhang kan
innebédra allt fran mycket sma fordndringar till stora fordndringar som radikalt fordndrar
organisationens sétt att arbeta. P4 grund av detta ska vi i detta kapitel forsoka redogdra for
vad en fordndring dr och vilka olika typer av fordndringar som en organisation kan genom-
fora. En definition av organisationsforandringar &r: “ndr medarbetarna i hela eller delar av
organisationen har internaliserat nya handligspremisser”®. Denna definition visar pa
storre fordndringar i en organisation, det dr fordndringar av denna typ som vi tycker &r in-
tressanta att studera i en franchiseorganisation. Detta da sddana fordndringar paverkar bade
franchisegivare och franchisetagare och att relationen mellan dessa édr som vi tidigare redo-
gjort for komplext sammansatt. Dérfor ska vi forklara varfor foretag gor forandringar och

hur dessa kan implementeras.

En central aspekt gillande fordndringar ar att de 4r oundvikliga, en organisation kan under
en langre tid skjuta upp fordndringar, ett sddant beteende leder dock endast till att organisa-
tionen forr eller senare maste genomgé stora fordndringar. Dessa stora “ithopsamlade”
fordandringar kan da ofta innebédra problem fOr organisationen, dd& man genom detta
agerande har smalnat av de handlingsalternativ som frdn borjan fanns till ett fétal
alternativ. Forandringar kan siledes vara bade planerade och oplanerade. °° Det kan dérfor
tyckas sjdlvklart att det dr béttre for organisationer att agera proaktivt och planera for for-
dndringar dn att vara reaktiva och inte planera for fordndringar. Men dr det verkligen sa
enkelt? Denna problematik ska vi forsoka redogora for i ndsta stycke, dér vi ska forsoka

forklara varfor foretag gor fordndringar.

5 QOlsson, E. (1988). Fordndring och konflikt. Studentlitteratur. Lund. s. 9.
6 Stewart, V. (1985). Change, Organisationer forindring. Liber Forlag. Kristianstad. s. 11.
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5.2 Varfér féréndring?

De finns manga sitt for foretag att konkurrera pa. For att vara konkurrenskraftig pa en
marknad maste man hela tiden foréndra sig for att anpassa sina tillgdngar efter vad som
efterfrigas pa marknaden.”” For att forklara varfor organisationer viljer att gora
forandringar véljer vi att utgad fran en modell som visar hur en organisationslivscykel ser ut
och vad som under olika skeden av denna livscykel kan driva fram fordndringar. Denna

organisationslivscykel menar vi dven gar att applicera pa franchiseforetag.

Integreringsfasen

Systematiseringsfasen

Kris 2

Figur 3. Organisationens livscykel

Modellen ovan visar pa att det finns tre generella faser som en organisation ndgon gang
under sin verksamhetstid genomgar. Dessa faser kommer vi att redogoéra for i foljande
stycke. Pionjdrfasen dr den forsta fasen som en organisation genomgar, denna fas kénne-
tecknas av att foretag eller organisationen startas och drivs av ett fital mianniskor med en
idé, denna id¢ kan vara en uppfinning eller en affarsidé. I denna fas &r grundaren en central
gestalt 1 organisationen da denne har kontrollen 6ver foretaget, det vill sédga kontrollen 6ver
exempelvis ekonomin, forsiljningen, marknadsforingen och administrationen® Denna fas
priglas av ett entreprendrskap dér grundaren och de anstillda arbetar mycket och hart for

en idé som de tror pa. Om grundarens idé dr bérkraftig och fungerar pd marknaden sé

57 Carnall. (2003). s. 3.
6% Stewart. (1985). s. 14 -21.
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kommer organisationen forr eller senare att vixa. Ett sitt for en organisation att vdxa pa
kan exempelvis vara genom franchise. Denna tillvixt kan leda till att det uppstér problem i
den gamla typen av organisation. Exempel pé siddana problem kan vara att kommunika-
tionen inte fungerar da det inte finns nigra standardiserade kommunikationsvégar, att be-
fogenheter blir otydliga och att grundaren far ldgga storre delen av sin arbetstid pa admi-
nistration vilket kanske inte var hans huvudkompetens nir han startade foretaget.”” Det ér
alltsd 1 detta skede som kris 1 (se modellen ovan) kan infinna sig. I ett sddant lige bor
organisationen genomga en fordndring, det dr helt enkelt omdjligt for en person att ha
kontroll 6ver en stor och vixande organisation.”” Forandringen i detta skede gar i stort ut
pa att organisationen systematiserar sitt sétt att arbeta pa. Under pionjdrfasen kénnetecknas
mycket av arbetet av ad hoc losningar, alltsa att eventuella problem 16ses da de uppstér pa
ett sétt som passar i just den specifika situationen. Det finns saledes inga utarbetade meto-
der for att hantera exempelvis personal och kunder.”' Det #r just sddana standardiserade
metoder som utarbetas under kris 1, detta for att organisationen ska kunna fortsétta att ut-

vecklas och komma vidare till systematiseringsfasen.

Det ovan beskrivna forfarandet dr ndgot som ytterligare forstirks i systematiseringsfasen.
Hér arbetar organisation med att dela upp organisationen i olika funktioner, allt for att 6ka
effektiviteten i1 organisationen och skapa en tydligare bild av organisationen dels for in-
terna intressenter och dels for externa intressenter.”” Forutom att dela upp organisationer i
olika enheter med separerade funktioner dr det vanligt att organisationer i denna fas ut-
vecklar manualer for hur personalen ska agera i olika situationer. Organisationen utvecklar
hir alltsd formella informationsvigar i motsats till hur det var i pionjirfasen dér
informationsspridningen priglades av att vara informell.”” Om man drar det till sin spets
kan man sdga att organisationen i denna fas gér frdn att karakteriseras av kaos till en
byrakratisk och centraliserad organisation.”* I denna fas kan det uppsti ett flertal problem-
omraden fOr organisationen. Ett av problemen kan vara att den personal som trivdes och
arbetade bra under pionjirfasen inte trivs och presterar lika bra i en mer systematiserad

organisation. Ett annat problem kan vara att avstandet till kunden 6kar da organisationen

% Stewart, V. (1985) s. 16-17.
" 1bid. s. 16.
bid. s. 17.
2 1bid. s. 21.
" 1bid. s. 21-30.
" Ibid. s. 22.
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blir centraliserad och beslutsfattandet skots pa avstiand fran dar besluten ska imple-

menteras. 75

Losningen pa dessa eventuella problem kan vara att decentralisera organisationen och
skapa separata resultatenheter som har stor sjilvstandighet 1 relation till varandra. For att
kortfattat beskriva vad som utmérker integreringsfasen kan man séga att det positiva i de
tv tidigare faserna, pionjarfasen och systematiseringsfasen, vivs samman och tillvaratas.”®
Om organisationen klarar av att genomga de tvé inledande faserna och kommer vidare till
integreringsfasen har den goda forutséttningar for att vara konkurrenskraftig pa marknaden

da en sddan organisation hanterar fordndringar pa ett positivt sitt.

”Det marknadsanpassade foretaget méste vara organiserat for fordndringar, inte for att kon-
servera. Forandringen skapas av hogsta mojliga insikt om de verkliga behov som finns ute pa
marknaden. En sddan insikt finns inte i pyramidens topp. Den finns bara ute i verksamhetens
frontlinje, hos de ménniskor som lever i direkt kontakt med marknaden. Den marknads-
orienterade organisationen dr decentraliserad, med ansvaret ute hos dem som hittills har utgjort
pyramidens botten.””’

Sammanfattningsvis kan man sidga att det finns mycket hos organisationslivscykeln som
stimmer Overens med franchiseforetagande. Systematiseringsfasen handlar mycket om att
utveckla manualer for personalen, sidana manualer utvecklar &dven franchisegivaren till
sina franchisetagare for att skapa en enhetligbild av organisationen. Integreringsfasen ar
den fas som karaktiriserar det lyckosamma franchiseforetaget. Det bestar av fristiende
enheter som inte dr tétt kopplade till varandra, det dr dock viktigt att komma ihdg att dessa
franchiseenheter 4nda har en relation till varandra d&ven om inte kopplingen ar avtalad. Det
ar vanligt att franchisetagare gir samman for att gemensamt kunna lagga fram forandrings-

forslag till franchisegivaren.

5.3 Hur genomférs féréndringar?

Det ovan forda resonemanget visar pa varfor organisationer véljer att genomfora forind-
ringar. Hur gor organisationer da detta? For att kunna genomfora fordndringar maste orga-
nisationen borja med att identifiera vad som behdver fordndras. Anledningen till denna

fordndring kan vara ménga men oftast syftar de till att stirka organisationens position pa

> Stewart. (1985). s. 23.
76 Stewart. (1985). s. 29.
7 Carlzon, J. (1985). Riv pyramiderna!. Bonniers. Avesta. s. 22.
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marknaden. Efter att organisationen har identifierat vad som behdver fordndras dr det tro-
ligt att de som blir utsatta for forandringen visar pa motstdnd mot dessa.”® Hr blir det séle-
des viktigt for de som yrkar pa fordndring att arbeta med motivation for dessa som visar pa

motstdnd mot de planerade forédndringarna.

Enkelt kan man sdga att det finns tre olika strategier for att genomfora fordndringar, den
toppstyrda fordndringsstrategin, den representativa forandringsstrategin och den delaktiga
forandringsstrategin.” Den toppstyrda forindringsstrategin har som utgéngspunkt att det ar
ledningen som sitter inne med kunskapen for att hitta de bista losningarna som snabbt kan
implementeras i organisationen.*® Den representativa fordndringsstrategin utgdr fran att
representanter for de olika parterna som berdrs av fordndringarna startar en projektgrupp
som sedan dr med och paverkar fordndringsarbetet under hela processen. I den delaktiga
forandringsprocessen ér alla berorda individer med och ger synpunkter och paverkar helar
forandringsprocessen. Det finns for och nackdelar med dessa olika strategier, exempelvis
ar det troligt att det skapas ett motstdnd mot fordndringar som kommer uppifran, de andra
tva strategierna dr mycket tidskrdvande men det dr troligt att de framarbetade fordndring-
arna forankras i hela organisationen.®’ Detta forhallande giller i hogsta grad i ett franchise-
foretag, pa grund av att en franchisetagare ska vara sin egen och diarmed vill ha kontroll
over sin verksamhet. Darfor ar det sédledes mycket viktigt att de som foretrdder forandring-
arna, exempelvis franchisegivaren, ldgger mycket kraft pd att motivera de som berdrs av
forandringarna sé att motstandet mot dessa minimeras. For att tydligt redogora for denna
problematik kommer vi att separat redogora for motstdnd inom organisationer och for mo-

tivation inom densamma.

5.3.1 Motstand till forandring inom organisationer

Nér organisationer ska genomfora forandringar ska organisationen skapa nagot nytt. For att
skapa detta nya maste organisationen ta en risk, denna risk leder till osdkerhet och kost-

nader for organisationen. Dessa kostnader kan béde vara ekonomiska och psykologiska.™ I

8 Carnall. s. 186.

7 Angelow. (1991). s. 93-95.
% Ibid. s. 93.

¥ Ibid. s. 93-96.

82 Carnall. (2003). s. 210.
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ett sadant lage ar det troligt att det uppstar ett motstdnd mot dessa fordndringar, det ar dér-

for viktigt att organisationen framstiller forandringarna som méjligheter i stillet for hot.*

For att fordndringarna ska fa faste i organisationen ar det viktigt att resultatet av forand-
ringarna dverstiger kostnaderna for dem.® Det 4r darfor mycket viktigt att organisationen
lagger mycket kraft pd att motivera varfor dessa fordndringar ska genomféras och fram-

stéller resultatet av dem som positiva.

5.3.2 Motivation till forandring inom organisationer

En stor del av att motivera den personal som fordndringarna géller ligger i att de far moj-
ligheten att vara delaktiga i fordndringsprocessen samt att de far ett inflytande 6ver den-
samma.®’ Detta kan kopplas till de ovan nimnda forindringsstrategierna, dir tva av dem 4r
mer motiverande for personalen &n den forsta men den forsta kan séigas vara den mest ef-
fektiva kortsiktigt. Det dr dock viktigt att podngtera att for att skapa langsiktigt hallbara
forandringar ar det viktigt att motivera personalen och lata dem vara delaktiga. Detta reso-
nemang om vad fOridndringar &r, varfor organisationer genomfér dem och hur dessa
genomfors kommer vi att anvénda i1 nésta kapitel. Detta ovan forda resonemang kommer vi
att anvéanda for att i ndstkommande kapitel analysera relationen mellan franchisegivare och

tagare, detta da forandringsprocesser sétter relationen 1 ett franchiseforetag i fokus.

5 Angelow. (1991). s. 19.
8 Carnall. (2003). s. 211.
% Angelow. (1991). s. 90-94.
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6 Analys av franchiserelationen

1 detta kapitel kommer vi att utifran teorin att analysera relationen i franchiseor-
ganisationen. Detta gor vi genom att utifrdn fordndrings- och agentteorier visa pd viktiga
faktorer som pdverkar franchiserelationen. Vi kommer att anvinda den insamlade empirin
for att illustrera de teoretiska resonemangen vi har valt att behandla, detta for att tydlig-
gora och levandegdra vart resonemang. Kapitlet innehdller tre delar for att skapa en tyd-
lighet, dessa delar dr styrkeforhdllande i franchiseorganisationen, beroendeférhallande i

franchiseorganisationen samt maldilemman i densamma.

6.1 Inledning

Utifrdn de problemomraden som vi redogjorde for 1 problemformuleringen har vi identifie-
rat tre hornstenar som &r speciella for franchiserelationen. Det dr inga vattentita skott mel-
lan dessa tre. Nedan kommer vi att identifiera hur de olika faktorerna ser ut och hur de
hénger ihop med varandra. Vi menar att det styrkeforhillande som rdder mellan de olika
parterna skapar ett beroendeforhéllande och tvirtom. Da parterna dr beroende av varandra
skapas styrkor gentemot parterna. Vi har dven valt att studera hur maldilemmat i franchise-
organisationen paverkar relationen. Detta har vi gjort d@ médldilemmat hénger ihop med de
andra hornstenarna. Vi menar att moderorganisationen dr beroende av sina tagare for att
genomfora sina mél och visioner, de har dven styrkan att implementera dessa mal och vi-
sioner, dven om franchisetagarna motsitter sig dem. En anledning for franchisetagarna att
motsitta sig en fordndring kan vara att det paverka dennes individuella mél. Med detta som
bakgrund har vi skapat tre olika delar som behandlar de olika hornstenarna i franchise-

relationen. Nedan kommer vi separat att redogora for dessa tre hornstenar.

6.2 Styrkeférhallande i franchiseorganisationen

Styrkeforhallandet i franchiseorganisationer dr som vi redogjorde for i1 problem-
formuleringen en faktor som paverkar relationen mellan franchisegivare och tagare. I fol-
jande stycke ska vi dérfor analysera vad det dr som péverkar detta styrkeférhallande och

vilka konsekvenser det far for relationen 1 en franchiseorganisation. Citatet nedan tydliggor
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att det finns ett styrkeforhallande mellan parterna och att detta paverkar relationen mellan

dem.

”...franchisetagarna driver sin egen verksamhet och det har jag respekt for men det méste dven
vara konceptet som styr. Och hér dr det en maktkamp, hér finns sen en otrolig spénst...den

dagliga stimulansen i arbetet kan man sédga...det dr hogt och 14gt, ibland ska man utnyttja den

lokala entreprendrens styrka att agera pa den lokala marknaden”.®

Under en foréndringsprocess forskjuts maken mot givaren, da det dr givaren som &r den
drivande parten vid implementering av fordndringar. Det enda som en tagare kan gora om
denne inte gillar de fordndringar som ska genomforas dr att bryta franchisekontraktet.
Detta ar ett maktmedel 1 sig men om franchisetagarna hotar” med detta individuellt menar
vi att de har en liten makt att paverka. Mojligheten till detta tvang frén givarens sida finns 1
de avtal som skrivs mellan de tva parterna. Detta kan styrkas genom foljande citat frén en
franchisetagare. ”...om man ska hdrdra det sd stdr det i franchiseavtalet att, passar inte
den hér fordndringen sd kan du skruva ned skylten...” Citatet menar vi belyser styrke-
forhallandet, dar givaren har ett overtag. Déremot kan franchisetagare g& samman och
gemensamt forsoka pdverka givaren, i ett sddant forfarande dr chansen storre att kunna
paverka. I en fOrdndringsprocess dr det sdledes givaren som har Overtaget géllande
styrkeforhdllandet i relationen. Detta forhdllande menar vi dven speglar relationen i stora
drag, dven om givaren besitter styrkan i relationen dr de beroende av sina tagare for att
driva verksamheten vidare. Franchisegivaren dger som tidigare ndmnts konceptet som
verksamheten ska drivas efter, detta leder till att franchisetagarna vid intrddet i systemet
overlamnar makt till givaren d& den for makten over konceptet. Detta belyses dven i fol-
jande citat:

”...men hér finns parmar och manualer for allting. Sa hér driver vi véra butiker pa JC och det

har franchisebutikerna lika mycket att folja som en egen butik, det &r samma manual.

Franchisehandboken héanvisar till allt, till och med hur man ska skylta...om man inte gér som

handboken hénvisar men dnda gor det bra. Okej fine, dé ar det inget att diskutera, men gor

man ett eget rea-material da bankar vi dem i huvudet haha.”**
Franchisetagarna har foljaktligen lika liten makt som en anstilld butikschef, skillnaden &r
att franchisetagarna tar en storre risk dd de sjélva har investerat i verksamheten. Risk-
spridning ar ett centralt argument till varfér organisationer viljer att arbeta genom fran-

chise, dé risken sprids frdn givaren till tagarna. Franchisegivaren har alltsd makten 6ver

% Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
%7 Intervju, Franchisetagare JC, 2006-05-08.
% Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
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konceptet och séttet som franchisebutikerna ska arbeta pa. ”Ddr har vi krav, bryter de mot
de hdr kraven dker den ut...gor en franchisetagare ett fel och det kommer i pressen dr det

JC som kommer att bli drabbade”*’

Denna position i styrkeforhallandet bibehaller givaren
genom att kontrollera och styra franchisetagarna. En viktig aspekt gidllande mdjligheterna
for franchisegivarna att kontrollera sina franchisetagare ar att de far tillgang till informa-
tion som visar pd hur tagarna beter sig och presterar. Nedan kommer vi att analysera hur

informationen inverkar pa relationen mellan givare och tagare.

I agentteorin menar man att informationen mellan principal och agent dr asymmetrisk. Med
detta menas att parterna kan kontrollera vilken information som de gor tillgdnglig for den
andra parten. I ett franchisesystem menar vi att franchisegivaren har kontroll dver infor-
mationen, de bestimmer vilken information som ska spridas till franchiseenheterna.
”Informationssystemet bygger pa att vi har...en insite som de &r uppkopplade mot hela tiden.
Dar ligger allt fran omsittning till information om kampanjer, marknadsforing och det dér som

ar nodvandigt for drift...de far tillrackligt med information via vara méten och via var insite sa
att man kan driva verksamheten.”

Citatet ovan anser vi styrker vért argument om att franchisegivaren har makt Over
informationen inom organisationen. Enligt agentteorin kan dven agenten kontrollera vilken
information som principalen kan fa tillgang till. Vi menar dock att sd inte &r fallet i
franchiseorganisationer, da givaren genom sitt kontrakt med tagaren har avtalat om att ha
full tillgang till information gillande tagarens verksamhet.

” Butiksverksamheten foljer man upp pa olika sitt dels sa har man som franchisegivare, oavsett

vilket foretag som man jobbar for, den ekonomiska rapporteringen. Den bestéar av forséljnings-

rapportering och boksluten...forséljningen ligger online och boksluten &r de skyldiga att rap-

portera in arsvis. Men vi har rétt att begéra bokslut eller periodrapportering precis nér vi vill for

att se hur verksamheten ser ut. Vi har genom franchiseavtalet i princip rétt att ringa och séga att

du, nu kommer jag till din butik och gor en fullstindig revision, men det &r ju att kontrol-
lera...”"

Franchisegivarens makt over informationen paverkar saledes styrkeforhallandet i rela-
tionen mellan givare och tagare. Da givaren kan kontrollera vilken information som den
sprider kan givaren pa detta sitt dven kontrollera och péverka tagarens beteende.
Agentteorin menar att informationen mellan principal och agent kan bli en handelsvara, da
parterna kan forhandla om vilken information som ska vara tillgéingliga for varandra. I en

franchiseorganisation kan man alltsa se att givaren genom avtalet har forhandlar till sig

% Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
% Ibid.
*! Ibid.
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kontrollen 6ver informationen for att kunna styra tagarnas beteende. Det kan tyckas tydligt
att givaren har Overtaget i styrkeforhallandet, alltsd makten. Det dr dock inte sa enkelt, da

parterna dr beroende av varandra.

”...franchisetagarna har ingen hierarkisk makt dédremot har de en makt det &r dom som ar nér-
mast konsumenterna...lyssnar man inte pa kunden sa dor man...det finns ingen hierarkisk makt
hos franchisetagarna déremot finns det en politisk och traditionell makt.”

Avslutningsvis kan man sammanfatta styrkeforhéllandet med att “makten” forskjuts mot
franchisegivaren vid en fordndringsprocess, men dven att de har ett overtag i den var-
dagliga relationen. Aven om nu givarna har makten i relationen kan de inte bruka denna
om de inte har nagra tagare. Detta beroendeforhdllande kommer vi djupare diskutera i

foljande stycke.

6.3 Beroendeférhéllande i franchiseorganisationen

Parterna 1 en franchiseorganisation dr 6dmsesidigt beroende av varandra. Detta beroende-
forhdllande paverkar relationen mellan parterna, i detta stycke ska vi analysera vilka ele-
ment som paverkar relationen. Vi kommer att anvinda oss av de fordelar som existerar, 1
en franchiseorganisation, for att analysera hur beroendeforhallandet ser ut i organisationen.

Forst kommer vi att studera hur givarna ar beroende av sina tagare.

En fordel for franchisegivaren i franchisekonceptet dr att denne fir ett mindre behov av
startkapital da givaren erbjuder ett system som tagaren far investera kapital i, &n om den
skulle starta ett heldgt bolag med manga enheter. Pa detta sétt befrias dven moderbolaget
fran driften av den dagliga verksamheten ute pa enheterna.”” Franchisegivaren skapar till
foljd av detta ett beroende till sina tagare d4 de genom dessa snabbt och utan storre
kostnader kan vixa organiskt. P4 grund av detta beroende maéste franchisegivaren varda
relationen till sina tagare for att inte riskera att tappa dem. Vi menar att det blir extra
viktigt for givaren att virda denna relation da givaren har mer att forlora dn en de i en
heldgd kedja. Vilket kan leda till att organisationen tappar enheter i ett handelsomrdde. Om
en heligd kedja forlorar en butikschef behaller de &nd& enheten medan en

franchiseorganisation kan de forlora sin enhet till en konkurrent. Foljande citat styrker

%2 Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
% Axberg. (1993). s. 82 - 85.
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detta pastaende. ” I dagsldget dr franchisegivare beroende av oss och vi dr beroende av
dem. Sdg att jag blir forbannad och sdljer till Dressman. Jag menar dad blir de av med ett
handelsomrdde. " Ytterligare en faktor som gor att franchisegivaren har ett beroende till
sina franchisetagare dr att de far en butiksdgare som har ett stdrre engagemang till

verksamheten.

”...for det finns gott om dedikerade ménniskor i vart system som sdger att: ja men jag gor det
och jag bryr mig inte om jag far betalt...men det &r inte lika naturligt att gora det som anstélld
som det dr som franchisetagare...du har ett stdrre engagemang hos franchisetagarna utanfor
arbetstiden.””

Dé franchisetagare lever med sitt foretag, i ménga fall under en langre tidsperiod, bildar
dessa kunskaper om vad som fungerar och inte fungerar i deras enheter. Vilket dr en fordel
for franchiseorganisationen, detta pa grund av att detta dven leder till att tagarna har en
djup kunskap om den lokala marknaden. “fordelen med franchise dr att det finns en kopp-

ling till den lokala marknaden, det finns ett engagemang...””’

En av de viktigare aspekterna i en franchiseorganisation tror vi dr att givaren har en bra
relation till sina tagare. Detta tror vi givaren kan gora genom att bygga kommunikationen
pa rdd och inte agerar pa ett tillrittavisande sitt. Detta for att undvika att tagarens
sjdlvstandighet inskrdnks. “Hur genomfors sortimentsfordndringar? Vi jobbar med
rad...lyssnar man inte pd butikerna tror jag att man ldtt glommer av att det dr de som
méter konsumenterna.”’ Franchisetagarna har dven ett beroende till sin givare. Nedan
kommer vi att diskutera hur detta beroende ser ut genom fordelarna som tagarna erhéller

genom att ansluta sig till en franchiseorganisation.

Eftersom franchisetagaren ingar som en liten del i en storre organisation far den ocksa
support och assistans fran ett ofta vélkidnt och etablerat foretag. Detta innebdr att
franchisetagaren tar en mindre risk ndr de ansluter sig till en franchiseorganisation.
Ytterligare en fordel for franchisetagarns ar att de fir stordriftsfordelar 1 form av
gemensamma reklamsatsningar och 6kad forhandlingskraft gentemot leverantdrer.”® Nar

man som franchisetagare ingar i en franchiseorganisation ger det tagaren kunskaper som

% Intervju, Franchisetagare JC, 2006-05-08.
% Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.

% Ibid.

” Ibid.

% Lashely. & Morrison. (2000). s 27.
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denne inte kan skaffa pd egen hand, detta ger honom en betydligt battre plattform 1
konkurrensen. Det &r storre chans att dverleva som franchiseforetagare dn som sjélvstindig
foretagare. “Dddligheten” for ett franchisetagarforetag &r ldgre &n for sjdlvstindiga
foretagare.” Med detta menas att det som franchisetagare ar littare att overleva och
undvika konkurs dn det dr som sjilvstindig foretagare. Detta d& de far tillgéng till diverse
stordriftsfordelar och mojligheten att arbeta under ett etablerat varumaérke. Istéllet for att

sjdlv vara tvungen att bygga upp sitt varumirke och féorhandla med leverantorer.

Beroendet i en franchiseorganisation kan visa sig pa olika sitt. Vi antar att tagaren har ett
beroende till givaren som gor att denne kan ha svart att motsétta sig fordndringar. Vi tror
déarfor att det dr centralt att givaren dr medveten om detta forhdllande nir fordndringar
implementeras i verksamheten. Om detta inte tas i beaktande kan det resultera i att tagarna

g0r motstdnd senare genom att exempelvis inte efterleva nya mal som ar uppsatta.

”Fordelen med en kedja ar att alla maste genomfora samma forédndringar, nackdelen kan vara
att alla inte vill genomfora dessa...Om det nu skulle vara att man inte kédnner att en fordndring
passar...da ska man kanske hitta en annan kedjetillhrighet. . .jag tror aldrig att det har hant.”'*

Sammanfattningsvis bestdr beroendeforhallandet av att de bédda parterna dr beroende av
varandra for att kunna bedriva sin verksamhet samt att detta beroendefoérhallande paverkar
och péaverkas av de andra hornstenarna. Det ovanndmnda citatet visar pa hur franchise-
tagaren dr beroende av franchisegivaren men dven att det finns risk for mélkonflikt 1 en

franchiseorganisation. Vilket vi kommer att behandla mer grundligt nedan.

6.4 Maldilemma

I en franchiseorganisation menar vi att det finns maldilemman. Dessa maldilemman kan 1
vissa fall paverka relationen mellan givare och tagare. I detta stycke kommer vi att disku-

tera de olika parternas mal med hjélp av fordndrings- och agentteori.

Da forandringsarbete inom en franchiseorganisation ofta paverkar bade ekonomi och séttet
att arbeta pa kan detta ofta leda till konflikter. Foljande citat illustrerar en del av den

»»

problematiken. "Hur ser fordndringen ut? Jo, for franchisetagaren dndrar vi ndgonting

som de tjidnar pengar och lever pd. Vilket gor att tveksamheten och eftertinksamheten,

% Tonndorf. (1985).s 21-22.
% Intervju, Franchisetagare JC, 2006-05-15.
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vilket dr positivt, dr storre.”’’" En franchisetagare har oftast en vision for sin verksamhet
som ska leda till ett visst resultat. Om givaren sedan gar in och éndrar forutséttningarna for
tagaren kan detta leda till konflikter. I franchiserelationen tror vi att detta forhéllande for-
starks dnnu mer pd grund av att tagaren dr mer beroende av att enheten gar bra och att
forandringar av resultatet mer direkt padverkar tagarens privata ekonomi. Enligt agentteorin
handlar bada parter i egenintresse i forsta hand.'® Vi tror darfor att tagaren vill maximera
sina resultat men att det finns en risk att denne gir utanfér givarens koncept och detta kan
pa lang sikt skada bade koncept och relationen mellan dessa parter. Detta pa sd sitt att
givaren har kan ha ett langsiktigt mal och da denne dger konceptet ar givaren tvungen att
folja upp och kontrollera detta efterlevs. Det giller dven om det inkréktar pa tagarens

kortsiktiga mal, och ddrmed dess 16nsambhet.

”...det dr ldtt att vara mer tillbakastrdvande, alla dr inte det men det dr mer 6vervigande
tillbakastrdvare bland franchisetagare...for det dr ju sa att det deras eget bolag, gar inte

»103 Esrandringsteorin podngterar bland

chansningen hem dd sd blir ju de drabbade av det.
annat att alla fordndringar leder till motstdnd. Vinsten av fordndringen méste vara storre dn
energin som liggs ned for att man ska vara villig att genomgd en forindring.'®
Forindringsteorin podngterar att en forandring kénnetecknas av risktagande.'” Som
motsats till detta, finner agentteorin att agenten i grunden &r riskovillig. Dessa faktorer &r
ndgot som stir i motsats till varandra och &r ndgot som tagaren maste finna sig i. Med detta
1 atanke maste givaren jobba héardare med att forankra fordndringar i organisationen. Om
inte givaren lyckas att motivera sina tagare sa &r risken att fordndringarna inte implemen-
teras ute 1 enheterna. Detta visar pd att franchisegivaren har den overgripande styrkan i
relationen men visar ocksé pa det dmsesidiga beroendeforhallandet som finns mellan par-
terna. Summan av detta resonemang tycker vi dr att parternas olika mal eller visioner i
vissa typer av fordndringar gor att processen stoppas upp for att det stair mycket pa spel.

Detta pa grund av att parterna i grunden ar riskovilliga och att man maéste ta en risk for att

kunna astadkomma en fordndring. Som en avslutning till detta resonemanget kommenterar

' Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
12 Bengtsson. & Nygaard. (2001). s. 82.
' Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
"% Carnall. (2003). s. 210-211.

1% Ibid. s. 210.
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JC, franchisegivare att; "Men det dr ju sa hdr att den som driver sitt eget bolag, han driver

, : . .y 106
dven tydligare sin ekonomi”.

Ett annat méldilemma &r det mellan franchisetagarna, detta dillemma grundar sig enligt oss
1 olika visioner. Da alla tagare har olika distrikt som de dr verksamma i maste de anpassa
sig till dessa pd olika sétt. Ett annat maldilemma mellan tagarna &r att de har olika
instdllning till sina verksamheter. Dessa tva faktorer, tror vi, gor att alla driver sina enheter
pa olika sitt. I lingden kan detta leda till att deras koncept blir spretande och kunden kan
kdnna sig forvillad. Det krivs att de darfor kan komma Gverens inom gruppen. I denna
grupp kan det finnas motsittningar ocksa, dd vi ovan ndmnt att de kan ha olika visioner
med sin verksamhet har de sannolikt inte samma maélséttningar med sina enheter. Det kan
skilja sig rent monetirt men ocksa att vissa prioriterar andra faktorer. Vi menar inte att
vissa helt bortser fran det men att det kan finnas andra aspekter &n det monetira. Vad vi
menar med monetért dr det ekonomiska och att de ekonomiska mélen kan skilja sig mellan
moderorganisationen och franchisetagarna. Det kan vara att moderorganisationen har ett
avkastningskrav pa varje enhet vilket kanske inte stimmer 6verens med den mélbild som
franchisetagaren har for sitt handelsomrade. Dock behdver inte alla franchisetagares mél
vara av ekonomisk art utan det kan dven vara att de gillar kinslan av att driva sin egen
enhet dér de fir gora vad de sjdlva vill. Det vi menar &r att det av naturliga skil inte gar att
hitta ett och samma méil inom gruppen franchisetagare utan att alla maste utformas
individuellt. D4 moderorganisationen inte kan méata dessa mer mjuka malséttningar blir det

ofta att de miter i ekonomiska mal. Foljande citat belyser detta ytterligare.

”Jag tycker att vi gjort det bra med gemensamma maélséttningar, vi har ett avkastningskrav pa
tio procent i koncernens rorelsemarginal och butikerna ...det kan bli en konflikt d& man ser att
koncernen gar ganska bra. Medan franchisetagarens enhet har parkerat pa en lonsamhetsniva
som ir ligre och dérfor vill ha bittre inkopsvillkor ...”""

Detta citat &r ett exempel pa att givaren handlar i egenintresse for att forst sakra moderor-
ganisationens vinst pa bekostnad av tagarna. Tagarens vinst forhandlas da sannolikt bort i
saddana situationer, vilket kan leda till konflikter. Vi tror att denna aspekt dr en ytterligare
faktor som dr specifik och som tydliggér komplexiteten i relationen mellan givaren och

tagare.

"% Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
"7 Intervju, Sverigechef JC, 2006-05-04.
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Huvudpoédngen i1 det ovan forda resonemanget ar alltsa att franchisegivare och franchise-
tagare inte behover ha dverensstimmande mal med sin verksamhet, vilket kan leda till pro-
blem i relationen. Det dr dven viktigt att podngtera att detta kan paverka de andra tva horn-
stenarna samt att denna relation paverkas av dem. Analysen kring styrkeforhallandet,
beroendeforhallandet och maldilemmat dr det som kommer att ligga till grund for vara

slutsatser.
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7 Avslutning

Malet med detta kapitel dr att presentera vara slutsatser. Detta kommer vi att géra genom
att forst presentera en modell som vi sedan kommer att forklara, efter detta kommer vi att
forklara dess generaliserbarhet. I det tredje stycket kommer vi att presentera konkreta
forslag pd hur franchiseorganisationer kan arbeta i framtiden. I det avslutande stycket

diskuterar vi kring intressanta oppningar for vidare forskning.

7.1 Slutsatser

I detta stycke kommer vi att presentera de resultat som vi kommit fram till. For att redo-
gora for dessa kommer vi att utgd fran uppsatsen syfte: syftet dr att analysera franchise-
konceptet vid forandringsprocesser, med fokus péd relationen mellan franchisegivare och
franchisetagare. Resultaten kan sammanfattas i modellen nedan, vilken vi sedan kommer

att forklara.

Beroende

Figur 5. Modell over franchiserelationen
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Modellen visar att relationen mellan franchisegivare och franchisetagare har sin grund i de
pavisade faktorerna som vi behandlade i foregdende kapitel. Faktorerna som péverkar

denna relation dr alltsa, styrkeforhallande, beroendeforhallande och maldilemma.

Sammanfattningsvis handlar styrkeforhallandet om hur makten fordelas inom franchise-
organisationen. Det som paverkar denna maktfordelning ar: hur riskerna sprids i en
franchiseorganisation, kontrollen som parterna har dver varandra och vilken information
parterna delar med sig av inom relationen. Beroendeforhdllandet grundar sig dels i att
tagaren dr beroende av givarens kunskap och att givaren ar beroende av tagarens
engagemang och kunskap om den lokala marknaden. Dels dven i att givaren ar beroende av
tagarna fOr att fa tillgang till en stor volym och tagarna dr beroende av givaren for att fa
tillgang till givarens stordriftsfordelar. Mdaldilemmat grundar sig framst i att givaren och
tagarna kan ha olika mal och visioner med sina verksamheter. Bada parterna agerar framst
1 egenintresse och fOor att maximera sina egna vinster. Mdaldilemmat blir tydligt vid
exempelvis fordndringar, detta da det kan uppstd motstdnd till fordndringar hos
franchiseenheterna. En bidragande orsak till detta &r att franchisetagaren méiste ta en risk
for att gora en fordndring samtidigt som den i grunden ar riskovillig. Dartill kan tilldggas

att det dr en utomstaende part som beslutar om fordndringen.

Ingen av dessa faktorer, styrkeforhdllande, beroendeforhallande och mdldilemma, viger
tyngre @n nagon annan och alla dr beroende av varandra, om forhédllandet i en faktor
forandras kommer dven de andra faktorerna att paverkas. Ett exempel pa detta ar att styrke-
forhdllandet dr bundet till beroendeforhdllandet. Alltsé att den makt som forskjuts till gi-
varen vid en extrem hédndelse, exempelvis en fordndringsprocess, ger givaren inget om den
inte har kvar sina franchisetagare. Det &r alltsd hir som beroendeforhdllandet hamnar 1
fokus, dir givaren ér beroende av sina tagare for att kunna bedriva sin verksamhet. Ett an-
nat exempel dr att maldilemmat 4r bundet till beroendeférhallandet pa ett sadant sétt att
tagarna dr beroende av givarna for att nd ett visst mal. Ett exempel pa hur maldilemmat kan
kopplas till styrkeforhallandet kan vara att givarna har en langsiktig vision for hur organi-
sationen ska drivas. Denna vision har de styrka att implementera hos tagarna dven om den

paverkar tagarnas vision.
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Det vi vill visa genom denna modell &r att franchisekonceptet inte dr utformat for att pa
bista sétt genomgé en fordndring eller andra extrema héndelser. Detta pé grund av att rela-
tionen som vi sagt paverkas av en séddan process vilket i sin tur inverkar pa forédndrings-
processen. Vi menar att beroendeforhdllandet paverkar hur givaren maste arbeta for att
implementera en forandring. Eftersom det rader ett dmsesidigt beroendeforhdllande gar det
inte som givare att “kora Over” sina tagare bara for att {4 igenom en fordndring. Samtidigt
kan det vara svart for tagarna att sitt emot sig en foreslagen fordndring da de har ett bero-
ende till sin givare. Ytterligare en faktor som kan gora att tagaren inte vigar gora motstand
till en fordndring kan vara att givaren besitter “makten” i relationen. Vad vi menar att de
sitter inne pa “makten” dr att det kan kontrollera informationen som ska delges till
franchisetagarna. Denna formén har inte tagarna, de har inte mgjlighet att ”censurera” den
information som de ldmnar till givaren. Som vi tidigare nimnt har givaren rétt att gé in i en

enhet och gora en fullstédndig revision.

Att givaren och tagaren har olika mél pé ldng och kort sikt sétter ocksa en tydlig priagel pa
relationen i franchiseorganisationen. Eftersom relationen kan bli en “icke relation” om
parterna handlar i egenintresse for att maximera sitt eget resultat. Med detta menar vi att de
agerar helt fristdende 1 forhallande till varandra. Detta kan pé sikt paverka konceptet och

franchisetagarnas instéllning till givarna.

Da man bedriver sin verksamhet inom en sadan relation som franchise innebér, bér man
vara medveten om att det inte gr att planera for allt. Aven om avtal och manualer for hur
organisationen ska fungerar har skrivits dr det svart att f6lja dem pa grund av den rddande
relationen samt att forutsdttningarna for den hela tiden forandras. Detta eftersom allt hela
tiden fordndras och det dr omdjligt att planera for alla mdjliga handelser. Avtalet som
relativt hart styr relationen mellan franchisegivare och franchisetagare kan alltsé indirekt
hdmma fordndringsarbete i organisationen. Effekterna som alltsd uppstir gor det genom att
franchisegivaren 1 avtalet forsoker planera for allt da det inte gor det. Foljderna blir att
organisationens mdjliga handlingsutrymme smalnas av till det som behandlas i avtalet.
Detta leder ocksa till att fordndringar i1 franchiseorganisationer tar liangre tid &n i1 andra

organisationer.

Avslutningsvis vill vi sdga att franchiseorganisationen maste sétta relationen mellan givare

och tagare i centrum istdllet for att forlita sig pd avtalet mellan parterna. Avtalet fyller
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naturligtvis en viktig funktion i relationen men som vi har redogjort for kan det dven verka
1 motsatt riktning da det bromsar istéllet for att utveckla organisationen. Var podng ar alltsa
att organisationen genom att sitta relationen i fokus béttre kan tillvara ta de kunskaper och
kompetenser som finns i organisationen, frimst genom att tagarnas kunskap kan utnyttjas.
Vi menar att det finns mycket att vinna for en franchiseorganisation om den fokuserar pa
relationen da det medfor att franchisekonceptet blir mer processinriktat och inte bara
handlar om vad parterna &r skyldiga att géra och hur de ska gora det. Om en franchise-
organisation lyckas med att fokusera péd relationen kommer organisationen att bli mer
anpassningsbar och snabbare kunna implementera forandringar. Detta tycker vi dr ett mo-
dernare” och mer tidstypisk sétt att bedriva affarsverksamhet péd samtidigt som de béttre
tillvaratar kunskapen inom organisationen. Franchise handlar alltsd om att komma Gverens

inom organisationen och relationen!

7.2 Generalisering av slutsatser

Da vi har var utgdngspunkt i teorin och endast anvént oss av JC som ett illustrationsobjekt
menar vi att vara slutsatser dr generaliserbara. Vi har inte anvédnt empirin for att komma
fram till vara slutsatser utan istillet byggt dessa kring ett teorietiskt ramverk. Vi menar
alltsa att resultaten gar att applicera pa andra franchiseorganisationer som arbetar genom
Business Format Franchising. Resultaten menar vi inte gar att applicera pd en “vanlig”
organisation di relationen i en franchiseorganisation som vi tidigare redogjort for skiljer
sig at géllande styrkeforhallande, beroendeforhallande och mdldilemma. Vi anser att dessa
resultat gér att applicera pa bade franchiseforetag som enbart arbetar med franchiseenheter
och foretag som arbetar med bide franchiseenheter och heligda enheter. Detta da rela-

tionen dr densamma oavsett vilken av dessa tva organisationsstrukturer foretaget har.

7.3 Vara férslag till franchiseorganisationer

I detta stycke kommer vi att presentera forslag pa hur franchiseorganisationer ska arbeta
for att utveckla sin relation och sitt koncept. Detta kommer vi att géra genom véra egna
erfarenheter och vérderingar. Detta stycke syftar alltsé inte till att 6ka trovdrdigheten eller
relevansen i uppsatsen utan snarare en chans for oss att fritt uttrycka oss inom ramen for

detta amne.
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En franchiseorganisation dr som vi ndmnt ett antal gdnger under uppsatsens gang upp-
byggd kring ett avtal mellan parterna. Detta avtal tycker vi star i motsatsforhdllande till
aktivt forandringsarbete i en organisation. I uppsatsen diskuterar vi relationen i en
franchiseorganisation och hur den fungerade genom agentteorin. Vi stéller oss fragande till
om det finns en mening med franchisesystemet om relationen inte ar jadmstilld. Med detta
menar vi att det dr centralt att bada parter har lika stor makt 6ver verksamheten. Detta for
att skapa en balans i relationen mellan parterna och dirmed gynna en processinriktad rela-
tion. Varfor dr detta s& viktigt d4? Dérfor att vi har funnit att en franchiseorganisation &r 1
stort behov av en utvecklad organisation som gynnar tvavigskommunikation. Detta for att

forandringar i organisationen ska bli battre forankrade.

Vi tror att trenden gar at att franchiseorganisationer kdnnetecknas av allt mer styrning och
stordrift. Faran i detta ar enligt oss att franchisekonceptet kan forlora sitt syfte och drivas
pa ett ofordelaktigt sétt. Vi tycker att organisationen i s fall ska byta affarsmodell till att
dga alla enheter sjilv och anstdlla egna butikschefer. Ska de tillimpa franchisesystemet
som affarsmodell tycker vi att de bor utnyttja sina franchisetagare till en storre grad och att
utnyttja deras engagemang pa ett tydligt sétt. Detta kan vara att utforma system for att un-
derlitta kommunikationen mellan parterna. Det finns befintliga system nu, som mestadels
gér ut pd att givaren kan kommunicera sitt budskap till tagaren. Vi tror att det skulle vara
lampligt med ett system som klarade tvadviagskommunikation. Detta grundar vi i att tagaren
ar den som har daglig kundkontakt och kan utdver forséljningsstatistik kénna av trender
och efterfragan. Vi menar att det dr svart att se 1 statistik vad enheterna infe har att erbjuda.
Om inkopsavdelningen exempelvis har avlést trenderna fel en sdsong och bara kopt in
orange ndr det &r vitt som séljer. Detta dr naturligtvis draget till sin spets men vi tror att
franchiseorganisationer har mycket att ldra hir. Det vi har uppmérksammat ar att parterna
ar alldeles for autonoma och sjilvstiandiga, vilket gora att den sammanlagda nyttan inte blir

maximal utan enheterna jobbar vid sidan av varandra.

Vi tycker att det skulle vara gynnsamt for franchiseorganisationen att istéllet inte bara in-
rikta sig pa monetdra méal utan jobba med beteendemal. Med detta menar vi att franchise-
enheterna skulle belonas nir de exempelvis uppnadde en viss serviceniva. Detta skulle
kunna mitas genom kundenkéter, “mistery shoppers”, antalet betjinade kunder eller antal

klagomal. Vi har sett att det finns for mycket fokus pé resultatmal istdllet for att premiera
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ett visst beteende. Sjdlvklart skall de ute 1 organisationen ha monetéra mal att sikta pa men

vi menar att det dven dr viktigt att belona ett beteende som ar fordelaktigt for konceptet.

7.4 Foérslag till fortsatt forskning

Dé franchise ar ett relativt ungt koncept finns det vissa luckor i den litteratur som publi-
cerats kring begreppet. Nagot som vi finner skulle vara intressant att analysera vidare ar
relationen mellan franchisegivare och franchisetagare, genom att fordjupa sig 1
organisationsteorierna och studera hur franchise fungerar rent organisatoriskt. Da fordnd-
ring dr ett stort amne finns det ménger av teorier och forskning om foréndring, déarfor fin-
ner vi att det vore intressant att fordjupa sig 1 fordndringsteorierna och applicera dessa pa
de avtal som existerar bland franchiseorganisationer. Detta for att se 6ver om det finns
mojligheter att forbdttra dessa avtal sd att de dr mer anpassade till fordndringar. Ett forslag
till fortsatt forskning dr ga in mer pé avtalsniva och studera hur avtal styr franchisetagarna.
En frdga som vore av intresse att besvara dr: Gar det att motivera sina tagare genom avtal,

och 1 sa fall hur?

En annan vinkel som skulle kunna vara ett framtida forskningsdmne ar hur framtiden ser ut
for franchisesystemet. Kommer framtida generationer att vara villiga till den underkastelse
som franchise innebdr, med tanke pa att franchisekonceptet till stor del bygger pa kontroll.
Vi finner dven att det vore av intresse att studera hur rekryteringsprocessen av franchise-
tagare ser ut. Da franchise har en komplex relation mellan parterna, hur rekryteras personal

pa bista sétt for att pa basta sitt frimja det existerande konceptet?

Vidare kan det vara intressant att pa djupet analysera varfor vissa organisationer anvénder
sig av endast franchise och varfor andra véljer att dga vissa enheter och bedriva franchise
pa andra. Varfor véljer organisationer att dga vissa enheter? Hur bestimmer de vilka en-
heter som de ska dga respektive bedriva som franchise? Dessa ovan nimnda problem-

omraden tycker vi skulle vara intressanta att vidare studera.
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Bilaga 1, Intervjuguide Franchisegivare

Intervjuguide

Inledande fragor
Vem ér du/ni?
Namn?
Bakgrund?
Position?
Hur hamnade du hér?

Historien bakom JC
Hur startade ni?

Franchise
Varfor franchise?

Varfor vissa franchise och visa centraldgda?
Fordelar och nackdelar med franchise?
Hur ser erat informationssystem ut mellan givare och tagare?
Anvinder ni samma system till de butiker som ni dger?
Ser ni ndgra mélkonflikter mellan franchisetagarnas mal och den centralorganisationens
mal?
Hur bekostades fordndringen?

Lades kostnaden ut pa butikerna eller pad centralorganisationen?

Fordndring
Hur arbetar ni generellt med fordndring?

Har ni genomgatt ndgra storre forandringar?
Hur genomforde ni er forédndring?
Var alla positivt instdllda till dessa forandringar eller uppstod det négra problem?
Hur motiverade ni férdandringen for era franchisetagare?
Hur far ni franchisetagare att genomga fordndringar utan att tving?
Stotte ni pd ndgot motstand?
Och hur bemétte ni detta motstand?
Upplevde ni ndgon skillnad mellan pé hur de centraldgda och franchisebutikerna reagerade
infor fordndringen?

Hur pévisarna for franchisetagarna att ni och de bor genomgé en fordndring?
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Hur sker kommunikationen?

Ar det svérare att genomfora en forindring bland franchiseenheterna fn hos de centraligda

enheterna?

Hur kontrollerar ni era franchisetagare?

I en hierarkisk organisation far ledningen makt genom sin position, hur upplever ni att
maktbalansen ser ut i er organisation?

Hur implementeras férdndringar som kommer underifran?

Avtal
Har alla franchisetagare samma avtal?

Hur ser dessa avtal ut?

Ar prestationsbaserat eller beteendeinriktat?
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Bilaga 2, Intervjuguide franchisetagare

Intervjuguide

Franchise
1. Fordelar och nackdelar med franchise?

2. Upplever du nagon skillnad att vissa franchise och vissa heldgda?

a. Péverkar detta er pd ndgot satt?

3. Informationssystemet mellan givare och tagare?
a. Hur ser det ut och hur upplever du att det fungerar?

b. Ar det nagon skillnad mellan franchise och heligda?

4. Ser ni ndgra malkonflikter mellan franchisetagarnas mal och centralorganisationens

mal?

Avtal
1. Ten hierarkisk organisation far ledningen makt genom sin position, hur upplever ni

att maktbalansen ser ut i er organisation?

Forandring
1. Hur definierar ni en forandring?

2. Hur arbetar ni generellt med foérédndring?

3. Har ni genomgétt nigra storre fordndringar?
a. Vad var dom bakomliggande faktorerna till fordndringen?
b. Vad blev resultatet av fordndringen?

4. Hur genomforde ni er fordndring?

5. Hur bekostades forandringen?

a. Lades kostnaden ut pa butikerna eller pa centralorganisationen?

62



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Var alla positivt instéllda till dessa fordndringar eller uppstod det ndgra problem?

a. Vilka problem uppstod och vad gjordes for att avhjélpa dem?

Hur upplevde ni att ni blev motiverade till forandringen?

a. Behovdes tvangsatgirder eller incitament?

Fanns det ndgot motstand till férdndringen?

a. Hur tacklades detta motstand?

Upplevde ni ndgon skillnad mellan hur de centraldgda och franchisebutikerna
reagerade infor forandringen?

a. Definiera vilka typer av skillnader de olika stod for?

Hur pavisar ni for franchisegivarna att ni och de bér genomga en forandring?

a. Hur sker kommunikationen?

Upplever ni att det dr svérare/léttare att genomfora en fordandring for er

franchiseenheter én hos de centraldgda enheterna?

Upplever ni att er sjdlvstdndighet inskranks under en fordndringsprocess?

Brukar ni fa patryckningar ovanifrdn om forédndring?

Har ni med fordndringsprocesser i er franchiserelation?

Hur stor del av fordndringarna som innefattar franchisetagarna ar avtalsbundna?
a. Ge exempel pa en fordndring som inte dr avtalsbunden?
b. Hur beméts icke avtalsbundna fordndringar inom organisationen?
Hur bemots utbrytningar?
a. Ar det vanligt att franchisetagare bryter sig ut, och isf vad gors 4t detta
centralt?

b. Finns det incitament eller tillvigagangssétt for att stidvja sana situationer
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