Medvind for klonade affarskoncept
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Det blir allt popularare att driva foretag som baseras pa franchising — ett system som forenklat
handlar om att klona affarskoncept. Finns det fordelar som blivit mer patagliga i den snabba,
globala och virtuella ekonomi som nu véxer fram — och vilka ar nackdelarna?

Nar ordet franchising kommer upp tanker manga
spontant pa McDonald’s. Inte sa konstigt, efter-
som McDonald’s var en av pionjarerna bakom det
moderna franchisesystemet. Genom att lata lokala
entreprendrer driva restauranger under McDonald’s
paraply blev foretaget snabbt varldsledande. | dag
ar franchising sa mycket mer och férekommer
inom en mangd olika branscher, vilket inte sa
manga kanner till. Fa vet att Posten &r en av
Europas storsta franchisegivare och att Pressbyréans
butiker uteslutande drivs av fristaende franchise-
tagare. Coop driver manga mindre konsumbutiker
som franchise och samma sak galler apoteken
sedan monopolet avskaffades. Aven Intersport och
TeamSportia och hemelektronikforetag som Expert
och Elgiganten anvander sig av franchising.

— De flesta som kommer till oss har ingen aning
om att inte alla vara butiker ar heldgda och det ar
precis sa vi vill ha det, sdger Per Handell, ansvarig
for franchising inom Elgiganten. Kunderna ska kanna
sig lika hemmastadda i var franchisebutik i Motala
som hos Elgiganten Megastore i Kungens kurva.

Ordet “franchise” har sitt ursprung i det franska
verbet “franchir” som betyder “befria eller frigora”.
Numera definieras franchising som “ratten att be-
driva affarsverksamhet under ett visst varumarke
och enligt ett visst bestamt affarssystem”. Det ar
som en slags kloning, dar man utgar fran ett
framgangsrikt affarskoncept och skapar kopior med
identiskt innehall.



Subway har gatt om
McDonalds raknat i
antalet enheter och
ar numera varldens

storsta restaurangkedija
baserad pa franchising.

Franchising slog igenom som affarsmetod pa
1950-talet i USA. Franchisegivare hyrde ut sina
affarskoncept till fristdende foretagare, franchise-
tagare, som betalade en entréavgift och en pro-
centuell avgift pa omsattningen. Kombinationen
av frinet under eget ansvar och anpassning till ett
fardigt koncept var perfekt for entreprendrer som
dromde om att starta eget och samtidigt ville ha
sakerheten i ett beprovat system. Systemet utveck-
lades sa smaningom till att omfatta allt fler fardiga
[6sningar gallande allt fran finansiering till lokaler,
inredning, utrustning, sortiment, leverantorer,
marknadsforing och immateriella rattigheter — allt
dokumenterat i handbocker och manualer. Denna
andra generationens modell for franchising brukar
benamnas “Business Format Franchising”.

Tack vare méanniskors 6kande resande blir det allt
lattare att sprida framgangsrika affarskoncept och
produkter. Det kan vara en av forklaringarna till att
franchising vuxit sa snabbt de senaste aren. En
annan motor for utvecklingen ar att kopbesluten
underlattas nar varumarket star for en enhetlig
global kvalitetsniva och garanterar likartade kop-
upplevelser var man an befinner sig. Tempot ar
annars en viktig faktor. | var moderna virtuella
varld sprids nya affarsidéer med blixtens hastighet
och férmagan att agera snabbt kan vara avgorande
for ett foretags mojlighet att havda sig interna-
tionellt. Genom att anvanda franchising som
affarsmodell kan foretaget téacka in sina prospektiva
marknader relativt snabbt. Det behover inte etablera
dotterbolag eller anlita agenter eller fristaende
aterforsaljare — ndgot som kan ta lang tid. En annan
fordel ar att kostnaderna for administrationen blir
mindre nar franchisetagarna sjalvstandigt
skoter den I6pande driften.

Den tydligaste fordelen for franchisetagarna ar
att de tar en betydligt mindre affarsrisk. De far
tillgang till ett beprovat koncept och slipper borja
pa “ruta ett”. Ett franchiseavtal innehaller oftast
betydligt mer an ett paket avimmateriella rattig-
heter och riktlinjer. Franchisegivarna brukar aven
erbjuda support i form av utbildningsinsatser,
marknadsundersokningar, reklamkampanjer och

liknande. Samtidigt ar de mana om att kontinuerligt
utveckla konceptet och att 6verfora vardefull
know-how till franchisegivarna. Naturligtvis maste
varje enskild franchisetagare gora investeringar
for att kunna dra nytta av allt som erbjuds under
franchiseparaplyet. Intrddesavgiften kan vara allt
fran nagra hundratusen till en miljon kronor och
den I6pande serviceavgiften ligger pa fem till sju
procent av omsattningen. Som regel kravs det dock
mindre kapital for att etablera en franchiserorelse
jamfort med att starta ett nytt, fristande foretag.

Franchising har tidvis kritiserats for oetiska arbets-
metoder, ladga l6ner och déliga anstallningsvillkor.
Nar den nya afféarsmetoden kom till Sverige pa
1970-talet mottes den av entusiasm men framfor
allt av misstanksambhet. | medierna malades bilden
upp av blaégda smaforetagare som lurades att
teckna slavkontrakt med sluga storféretag. Man
drog paralleller till oseridsa franchisegivare i USA.
1987 gjordes en statlig utredning, men den ledde
inte till ndgon lag eftersom det inte gick att iden-
tifiera nagra missforhallanden. Sedan 2006 har
dock Sverige en lag som reglerar franchisegivares
informationsskyldighet, det vill sdga vilken infor-
mation en franchisegivare ar skyldig att lamna till
en franchisetagare innan ett avtal skrivs under.

Idag utgor franchising mer an 50 procent av detalj-
handeln i USA och i Europa sker en stadig 6kning.
2008 fanns det i Sverige cirka 550 franchisekedjor
med 18.000 enheter som omsatte 109 miljarder
kronor. Mellan 2002 och 2008 var tillvaxten hela
180 procent och den positiva trenden haller i sig.
Just nu ar det populart att arbeta med franchi-
sing inom tréning, halsa, miljo, vard, logistik, djur
och smorgasar. Det har ocksa blivit vanligare
med franchising inom tjanstesektorn. Lanfor-
sakringar Hem och Resia ar exempel pa sadana
foretag. Annars ar franchising fortfarande vanligast
forekommande inom restaurangbranschen, med
McDonald’s, Burger King, O’Leary’s, Wayne's
Coffee, Starbucks och Subway som nagra av de i
allmanhetens 6gon mest kanda varumarkena.



Skanskt franchisekoncept med sikte pa USA

Nar man kommer in pé en av Redfellas hélsobarer i centrala Malmo far man en kansla
av att befinna sig pa en trendig servering i en storstadsmetropol. Inredningen ar
ljus och frasch. Ur hogtalarna strommar klubbmusik. Trevliga expediter producerar
och levererar mixade fargglada drycker med tillbehor snabbt och effektivt.

Pa vdaggarna sitter knallroda skyltar med originella
namn pa de olika juicer, smoothies, toasts och
sallader man kan bestélla over disk. Diplomatic
Immunity, Sayonara Hangover, Dark Horse, Tickle
Me Pink och Strawbissimo &r nagra exempel.

Har annu en stor snabbmatskedja fran USA
slagit rot i den skanska myllan? Nej, sa ar det
faktiskt inte. Bakom konceptet Redfellas star ett
ungt malmopar, juristen Nina Bucin och sjo-
kaptenen David Anevski.

— Vi reser mycket och samlar intryck fran olika
platser i varlden. | samband med en av vara resor
fick vi idén att skapa ett annorlunda fastfoodkoncept
med hélsotema. Vi ville satsa pa riktigt goda
smoothies, juicer, sallader och toasts och vara extremt
noga med kvaliteten pa ravarorna. Jag har haft ett
brinnande intresse for frukt och gront sedan barns-
ben, sé det kdndes helt naturligt att vélja just den
har inriktningen, sager Nina.

Redfellas utformades som ett franchisekoncept
redan fran borjan. Malet var den amerikanska
marknaden och franchising var den basta metoden
att vaxa snabbt internationellt.

- Franchising ar perfekt om du har en bra idé
och saknar ett stort startkapital, men du maste vara
beredd att ldagga ner mangder av tid och engage-
mang for att kunna forverkliga din idé, sager David.

Nina och David ar lite av risktagare och belanade
sin lagenhet for att kunna komma igang. De borjade
med att testa juicepressning med olika kombina-
tioner av frukter och att arbeta fram handbdcker,
instruktioner, rutiner och liknande.

Bada ar medvetna om vikten av att dokumentera
allt och att ha ett val genomarbetat franchiseavtal.
— Redan fran starten satsade vi pa att utforma
ett paket av regler och rattigheter som skulle vara

langsiktigt hallbara och fungera internationellt.

Vi fick ocksa arbeta hart for att fa en lokal pa ett
attraktivt lage. Storsta hindret var att ingen visste
vilka vi var. Men nar vi 6ppnade var forsta serve-
ring i Malmo blev kunderna 6verfortjusta och vi
fick snabbt ménga stamkunder.

Smaken, farskheten och kundbemdétandet ar
centrala komponenter i Redfellas-konceptet. Allt
ska goras pa bestéllning och kvaliteten ar A och
O. Ravarorna ska vara lika frascha pa morgonen
som efter den varsta lunchruschen. Dessutom ska
personalen vara utéver det vanliga; trevlig, empa-
tisk och intresserad av kost och halsa.

— Alla far utbildning i att hantera ravaror, mixa
drycker och erbjuda service i varldsklass. Vi arbetar
ocksa konsekvent med att utveckla vara produkter
genom att testa nya kombinationer av frukter i
vara smoothies och juicer.

Redfellas har fyra franchisetagare i centrala
Malmé. Snart 6ppnar en halsobar péa varuhuset
Ilum i Kdpenhamn och nasta ar blir det annu en i
Emporia — ett spektakulart shoppingcenter som ska
betjana 3,7 miljoner ménniskor pa bada sidor om
Oresund. Darefter ar siktet instéllt p4 Géteborg,
Stockholm och storstaderna i Europa. Slutmalet,
USA, véntas vara inom rackhall inom ett par ar.

Redfellas har en hemsida och finns dven pa Facebook: www.redfellas.se,
http://www.facebook.com/pages/Redfellas-Juicebar/282539280281



Konsten att overleva
ett extremt skattetryck

Nyligen avslojade TV-programmet “Uppdrag
granskning” att IKEA &gnar sig at skatteplanering
och att vinstmedel slussas till en stiftelse i Liech-
tenstein. | det senaste numret av “Grénkopings
veckoblad” uppmarksammas ett liknande fall,
namligen att snickeriimperiet PEGEA, till allas stora
forvaning, kontrolleras av en from stiftelse pa
Kallero och inte av en from stiftelse pa Visingso.
Ironin slar huvudet pa spiken. Det ar inte direkt
en nyhet att stora bolag forsoker utnyttja skatte-
lagstiftningen sa effektivt som mojligt for att fa
tillgang till expansionskapital och att bolags-
strukturen utformas darefter. Konkurrensen har
blivit global och reglerna varierar mellan olika
lander. Svenska foretag som vill vaxa internatio-
nellt maste helt enkelt strava efter liknande forut-
sattningar som sina utlandska konkurrenter.

Under 1970- och 80-talen var skattebelastningen
i Sverige bland de hogsta i varlden. Vi hade 86
procents marginalskatt pa loneinkomster, med
sociala avgifter och l6nebikostnader pa 50 procent.
Arvs- och gavoskatten var upp till 50 procent och
kapital- och reavinstskatten, som lades pa toppen
av tjansteinkomsten, var 35 procent. Dessutom
var all aktieutdelning dubbelbeskattad. | vissa fall
kunde den totala skattebelastningen bli mer an
100 procent. Da var det svart for familjeféretag
att overleva generationsskiften. Om ett bolag var
vart 100 miljoner kronor skulle cirka 40 miljoner
betalas till staten ndr boutredningen var klar. Fa
foretag hade en sa stor kassa och riskerade att
hamna pa obestand. Det ar inte direkt férvanande
att manga expanderande familjeforetag flyttade
utomlands. | dag ar skattereglerna férandrade till
det battre, men Sverige har fortfarande varldens
nast hogsta marginalskatt.

| fallet IKEA spelar det egentligen ingen roll vilka
bolag som forvaltar de olika delarna av verksam-
heten. | dag finns 6ver 300 IKEA-varuhus runtom
i varlden, varav cirka 30 enheter drivs av externa
franchisetagare med serviceavgifter pa endast tre
procent. Det ar goodwill for Sverige som knap-
past kan kopas for pengar.

Jonas Gulliksson




