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Problemfelt

REMA 1000 har haft keempe succes over de seneste ar. | 2018 praesenterede REMA 1000 et
rekordregnskab, med en gennemsnitlig indtjening pa 1,4 mio. kr. spredt ud blandt 326 kgbmaend.
REMA 1000 Danmark A/S kom ud af 2018, med et resultat fgr skat pa 483 mio. kr.. REMA 1000
differentierer sig fra konkurrenterne ved brug af en anden strategi, nemlig franchising. Gennem
franchising sikre kaeden sig, at kebmaendene sikre resultater ved bade at tilrette butikkerne og
sortimentet til de lokale forhold i deres neeromrader, samt ksbmandenes eget fokus pa at skabe

gkonomisk indtjening (Olesen 2019).

Specielt er det de selvsteendige kpbmaend og deres lokale kendskab, som hovedsageligt bliver
tilskrevet succesi Rema 1000. Specielt beliggenheden, harvaret en af de helt store su cceskriterier for

Rema 1000.

En anden dagligvarekaede derharforsggt sigmed franchisekonceptet, erIrma. Irma forsggte sig med
at inddrage modernisering, der skulle gavne det lokale miljg (Schilder 2016). Dog matte denne Irma

lukke grundeten svigti omsatningen (Redaktion 2017).

Nar en virksomhed vil have et butikskoncept spredt ud pa et marked, har de muligheden for at lave
en franchisekaede. En franchisekeede indebeerer, at virksomhedeni stedet for at abne butikker og drive

disse, overdragerrettighederne til konceptet til selvstaendige butiksindehavere.
En franchisekaede harto parter, en franchisegiver og en franchisetager.

Franchisegiveren erdenvirksomhed der ejer rettighederne til et bestemt koncept. Franchisegiverens
job bestaraf, at st@tte franchisetageren pa en raekke omrader sasom profilering af butikken, indkgb,
markedsf@gringmm.. En af de store fordele forfranchisetageren er, at konceptet bliver udbredt uden

de heltstore omkostninger pa kort tid.

Franchisetageren erden person ellervirksomhed, dervil drive en butik efter det gaeldende koncept.
Franchisetageren farsaledesrettighedernetilat benytte franchisegiverens varemaerker, erfaring, logo
og tekniske kompetencer. Franchisetagerens opgave bestar hovedsageligt af at sikre
kundetilfredshed, sikre salg, markedsfgringilokalomradet mm.. Fordeleneforfranchisetageren er, at
de ikke star alene, med de opgaver der normalt er forbundet med at drive en forretning (Gynther &

Schlosser, 2015, s. 18-20).
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Dog erderulemperforbundet med franchising, specielt for franchisetageren. Franchisetageren opnar

kun en begraenset selvsteendighed gennem franchising. Franchisetager skal oftest fglge et regelszt,
sat af franchisegiver som begraenser selvsteendigheden. Brud af reglerne kan medfgre opsigelse af
samarbejdet fra franchisegiverens side. Derfor er det vigtigt for begge parteri en franchiseaftale, at
forholdetblivervedligeholdt. Franchisegivers og franchisetagerens vision er oftest ikke de samme og
derforkan deropsta problemermellem de to parter (Buchan 2013, s. 8, 56 & Gynther & Jesper 2015,
s. 19-20).

Problemformulering

Begrebsafklaring
Franchisetager- Densom far rettighederne til brandet.
Franchisegiver - Densom ejerogkan give rettighederne tilbrandet (Gynther & Schlosser, 2015, s. 18-

20).

Selve problemformuleringen

Hvorfor indgar Rema 1000 franchisegiver og franchisetager et samarbejde?

Arbejdsspgrgsmal

Hvilke gkonomiske forudsaetninger erderfor partnerskabet?

Hvilken personligtilknytning har franchisetager til franchisegiver?

Forklaring pa problemformulering

Problemformuleringen har til formal at undersgge gkonomiske og ikke-gkonomiske motiver for
samarbejdet mellem Rema 1000 som franchisegiver og deres franchisetagere. Fra franchisetagemes
side, vil der findes frem til, hvilke fordele og ulemper en sadan franchiseaftale medbringer, bade

angaende densociale tilknytning, samt det gkonomiske.
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Projektdesign

Der er blevet udarbejdet et projektdesign der vil illustrer, hvordan vi er kommet frem til

problemformuleringentil en konklusion.

Projektdesignets bestanddele

Projektets problemformulering er den overordnet undren og problemstilling som gnskes undersggt.
| denne forbindelse er der blevet udarbejdet to arbejdsspgrgsmal, som skal veere med til at afgraense
og besvare problemformuleringen. Arbejdsspgrgsmalene er med til at saette rammerne for
projektet. Projektet og problemformulering baerer praeg af den deduktive metodiske tilgang, davi
forsgger at teste vores teori pa empirien.

Der undersgges, hvilke gkonomiske fordele man far ud af samarbejdetigennem regnskabsanalysen.
SET teorien skal undersgge, hvordan forholdes pavirker til samarbejdet mellem franchisetager og
giver. SET primaert benyttestil at teste teorien pd denindsamlede teori. Interviewpersonerne bestar
primaert af franchisetagerdererselvsteendige kebmaend som en del af Rema 1000 kaeden.
Gennemdenne metodiske tilgang vil vi belyse problemformuleringen gennem en hermeneutisk
tilgang.

Nedenstaende erenillustration af projektdesignet.
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Metodeafsnit

Dette afsnitvil redeggre forvalget af metode i projektet, samt baggrunden for disse valg og en kritisk
vurdering af valget af disse metoder. Herunder vil der yderligere veere et uddybende
videnskabsteoretisk afsnit, samt en analysestrategi, der skitserer fremgangsmaden som benyttes i

projektets analyse.

Teori overvejelser

Undersggelsenidette projekt spgerat teste teorien, medandre ord arbejdes der deduktivt. Teorieme
der udvalgt har en symbiotisk tilgang i det at teorierne forsgger at forklare forskellige dele af

problemstillingen (Kvale & Brinkmann, 2015, 41-42), i dette tilfelde det gkonomiske og sociale.

Kvalitativ metode

| projektet benyttes kvalitativ metode, til at forsgge at besvare projektets problemformulering. Den
kvalitative metodefremgangsmade giver forskeren mulighedforat fa en dybdegadendeindsigt ogviden
i, hvordan bestemte feenomener opleves og fremtraeder.

Dette g@res gennem at undersgge individers livsverdener og samt deres oplevelse af det givne

feenomen projektet beskaeftiger sig med (Kristensen & Hussain, 2016, 16-17).

Det Semistruktureret Interview samt dets benyttelse i projektet

| projektet udfgres derto kvalitative forskningsinterview. Med dette valg gnskes det at opna ny viden
gennemdialog med interviewpersonen, hvor personens livsverden og oplevelse af givne faanomener
udforskes. Med andre ord bidrager det kvalitative forskningsinterview med kvalitativt empirisk

materiale, som brugestil at belyse projektets problemformulering (Poulsen, 2016, 75).

Dialogen som vaerende vejen til dette muligggres, daman i den kvalitative metode dykker ned i
enkelte specifikke tilfeelde og har mulighed forat ga i dybden med netop dette individs oplevelser af
feenomenersamtdereslivsverden (Poulsen, 2016, 76).

Rammen for forskningsinterviewet betegnes som en interviewguide. Interviewguiden er et veerktg,

der udarbejdes fgr interviewet udfgres, hvor der wudarbejdes nogle vejledende

9
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spprgsmal/overordnede temaer, som man gnsker at tage udgangspunkt i for interviewet. Disse eri

dette projekt kun vejledende, da der benyttes semistrukturerede interviews. Dette vil sige, at det
under interviewet ikke er pakraevet at intervieweren ngdvendigvis holder sig til de specifikke
spgrgsmal i interviewguiden, men der i stedet er mulighed for at justerer/sendre i disse undervejs i
takt med dialogen skaber ny viden. Herudover er der mulighed for, at stille opfglgende spgrgsmal som
kan generere nyviden, somikke ngdvendigvis var blevet udledt, hvis man ikke havde mulighed forat

stille opfglgende spgrgsmal (Poulsen, 2016, 75-77). Interviewguiden sesi bilag 4.

Undersggelsesdesign

| forbindelse med beslutningen om, at benytte semistrukturerede interviews i projektet er der truffet
nogle valgift. valg af interviewpersoner samt, hvor mange interviewpersoner der skulle benyttes.
Det primaere grundlag for disse beslutninger var problemformuleringen. Dette skyldes, at formalet
med interviews i dette projekt er at bidrage med kvalitativt empirisk materiale, der skal hjzelpe med
at understgtte en forklaring pa problemformuleringen. Processen for at udvaelge interviewpersoner
var herefter, at undersgge i eget netvaerk efter interviewpersoner i henhold til problemformulering
samt, hvad der var gnsket at undersgge. Dette resulterede i to interviewpersoner, som begge er
butiksejere/franchisetagere i dagligvarekaeden Rema 1000 og som begge har erfaringer med
franchisingideres butikker. Primaert har udvaelgelsen af disse interviewpersoner veeret pa baggrund
af fokusomradet i projektet og har fungeret som en afgraensning af problemfeltet samt
problemformulering.

Derudovererder truffetet valg om detsemistrukturerede interview frem for et struktureret, dadet
giver muligheden for stgrre adgang til individets livsverden og ville derfor ikke risikerer at et
struktureret interview ville begraeense mulighederne for at udfolde sig ved hjzelp af opfglgende
spgrgsmal ud fra interviewpersonens besvarelser. Dette ervalgt i overensstemmelse med projektets
problemformulering, da det er vurderet at denne metode giver de bedste forudsaetninger for en

besvarelse af problemformulering.

Enandenfaktorderharvaeretstyrendefor, hvordan de semistruktureredeinterviewsblev udarbejdet,
har vaeret det omfangsrige teorigrundlag, der blev dannet fgr deres udarbejdelse. Dette har veeret
intentionelt, da der gnskedes en staerkere baggrundsviden fgr interviews, bade med det formal at
forbedre spgrgsmalene i interviewguiden, men ogsa for bedre at vaere rustet til at stille de mest
relevante opfglgende spgrgsmal ud frainterviewpersonernes svar, sa der var bedst mulig basis for at

opna den gnskede empiri (Poulsen, 2016, 78).

10
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Informanter

Processen for udveaelgelse af informanter har vaeret styret primaert af problemformuleringen, men
ogsa af begreensningen af vores eget netvaerk. Interviewpersonerne valgt til interviews blev udvalgt
pa den praemis, at de var butikscheferi butikskaeden Rema 1000. Der blev ud fradisse kriterier udvalgt
to interviewpersoner, og med formalet at bidrage til det empiriske grundlag for projektet. Begge
individer arbejder som butikschefer i Rema 1000 og begge har kendskab til Rema 1000's
franchisekoncept og de processer/omsteendigheder der relaterersigdertil. Voreseneinterviewperson
Johnnyer41 ar og voresanden, Esben er46ar. Derer besluttet at benytte tointerviewpersoner, bade
grundet den tidsmaessige ramme for projektet, menogsa grundet, atdet blevvurderet, atdetikke ift.
den tidsmaessige investering ville kunne svare sig ift. maengden af ny information, en tredje
interviewpersonville kunnebidrage med. Dette erbaseret p3, at begge interviewdialoger bar praeg af
at udvikle sigi en ens retning, pa trods af interviewene var semistrukturerede og derfor fik lov at
udforme sig med samtalen og ikke var styret efter en fast strukturel ramme, med de samme faste

sporgsmal. Dette valgbliveryderligere diskuteret senerei projektet.

Reliabilitet og validitet af interviewviden og interviewpersoner

Efter interviewene er det ogsd vigtigt at overveje reliabiliteten og validiteten af bade
interviewpersonerne ogdermed de udsagn, de leverer. Kan objektivitet eksistere i individers udsagn
gennem interviews? Lige meget hvad er mennesker altid farvet af deres omgivelser og situationer,
dermedkan denviden de levere omkring et emnevaere mere eller mindre objektivt. Specielt ndr man
arbejder ud fra den hermeneutiske videnskabsteori erkender man ift. objektiviteti interviews, at
ufarvede udtalelserikke eksisterer. Dette skyldes, at Hermeneutikken anerkender, at alle informerede
besvarelser fra et individ er affilieret med fordomme, man har tilegnet sig igennem ens

informationskilder, hvorframan laere at forsta emnet (Kvale & Brinkmann, 2015, 314-315).

“Realitibilet” i kvalitative interviews illustrerer troveerdigheden og konsistensen af
forskningsresultater. Det hentyder blandt andet til, hvoromdet opnadede resultati form af besvarelser
fra en interesse-person ikke vil skille sig ud, hvis man interviewer sammen person under andre
omstandigheder, eller hvis man interviewer en anden person om det samme emne. Derfor er det
blandt andet en styrke at udfgre semistrukturerede interviews, siden evnen til at tilpasse sine

spprgsmal alt efterinteressepersonenskaraktertraek, samt omgivelser de erfarvet af. Pa denne made

11
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kan manstadigopnaetlignende, og derfor mere objektivt resultat medens interviews med forskellige

individer (Kvale & Brinkmann, 2015, 318).

| forhold til reliabilitet, erden ud fra Esben og Johnnys svar rimelig solid pa overfladen. Adskillige af de
sporgsmal der blev stillet, frafaktuelle-til personlige spgrgsmal omkring franchising og Rema 1000var
megetens. Foreksempel varbade Johnny og Esben meget hurtige til at svare “nej” til det hypotetiske
spprgsmal om at forlade deres Rema 1000 aftale, til fordel for en anden franchiseaftale. Men ifglge
reliabilitet, erdet relevantat tage i betragtningom de 2 butikscheferville haveleveret de samme svar
forf.eks. 10 ar siden, eller 10 ar ude i fremtiden. Det kan ogsa antages, at dervar opnaetandre svar,
hvisflere interviews med andre Rema 1000 butikschefervarblevet udfgrt. Reliabiliteten er ogsa kun
relevant forde faktuelle spgrgsmal, som de beggeto leveredeforholdsvis enssvar pa. Nar det kommer
til de personlige spgrgsmal, er forskellige svar ikke et tegn pa ringe kvalitet af besvarelser, da de

tvaertimod higer efter objektivitet.

“Validitet” refererer til interviewpersonernes udsagn i forhold til rigtighed, styrke og sandhed. |
samfundsvidenskaberne anvendes validitet til at undersgge, hvorvidt en metode passer til det den
menesat omhandle. Validitet kan haefte sigtil personen derinterviewes ogom personens udsagn er
velformulerede og troveerdige. Men ogsa tilbage pa intervieweren, ift.. om de har anvendt den
optimale interviewmetode, gennemfgrt en ordret transskribering uden misforstaelser, stiller de
rigtige spgrgsmal, samt fortolker svarene der gives korrekt og tager ordentlig hgjde for interesse
personensverdensbillede (Kvale og Brinkmann, 2015, 320-231). Altdette spillerindi kvaliteten af den
information et interview udleder. Validering er altsa evnen til at kontrollere den information der er
blevetudledt og at kigge pa det med kritiske briller. Validitet af data kan ogsa kontrolleresigennem
bias. At man gennem viden om emnet kan komme med velinformerede gaet pa potentielle bias der
ville kunne have enindflydelse painterviewpersonerne og deres udtalelser (Kvale & Brinkmann 2015,

321).

| forhold til validiteten af Johnny og Esbens svar, er der langt mere at forholde sig kritisk til. Der er
mange faktorer omkring bade deres udsagn og livsverdener, som kan taenkes, farver deres svar og
dermed kan forringe kvaliteten af de svar. For det fgrste kan det antages, at bdde Esben og Johnny er
blevet farvet af deres arbejdskarriere affilieret med Rema 1000 brandet og derfor helst vil undga at
tale darligt pa vegne af resten af firmaet. Tveertimod er de begge to megetvillige til at naevne alle de

fordele Rema 1000 brandet tilbyderdem, samttale darligt om deres konkurrenter som f.eks. Netto.

12
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Der blev ogsa diskuteret, hvorom den gkonomiske situation som Johnny og Esben befindersig i,

pavirkerderes udsagn, nardet kommertilde kritiske sp@rgsmal der blevstillet. Johnny og Esbendriver
begge to succesfulde Rema 1000 butikker. Nar det f.eks. kom til spgrgsmalet, hvorom dervar aspekter
ved deres franchiseaftale de fglte manglede eller kunne forbedres, havde Johnny ingen klager og

Esben kun en mindre utilfredshed omkring fgdevarelevering.

Som nzvntfgrvar begge chefermeget gladeforat nevnealle de positive aspekter, en franchiseaftale
med Rema 1000 medbringer. Det kunne antages, at man havde opnaet mindre positive ytringerfraen
Rema 1000 butikschef der f.eks. ikke drev en succesfuld forretning. Det kunne taenkes at sadanne
butikschefer ville have flere utilfredsheder at give til kende, hvis de stod til at besvare de kritiske

spprgsmal Esben ogJohnny blev stillet.

Interviewguide

F@r projektets interviews, er der fgrst udarbejdet en interviewguide. Interviewguidens formal er at
skabe struktur og overskuelighed over interviewene. Dette er yderligere forsggt forsteerket ved at
opdele interviewguiden i temablokke med relaterende sp@grgsmal, for at give et stgrre overblik, og
gore detnemmere forinterviewerensamtinterviewpersonen, at skelneimellem de forskellige emner
interviewet forsgger at bergre. Da valget om, at udfgre semistrukturerede interviews er truffet er,
spgrgsmaleneiinterviewguiden kun vejledende, da det semistrukturerede interview forudsaetter, at
der skal veere mulighed for at sendre i spgrgsmalene undervejs/supplere med nye i takt med at
interviewpersonen giver nye informationerilgbet af interviewet. Spgrgsmalene i interviewguiden er
udarbejdet med afsaetienteoretisk forforstaelse for projektets teorier, dadet er gnsket at dette skal
vaere medtil at skabe de bedste forudseetningerforat sp@rge korrektind til individ ets livsverden, og

fa adgangtil den gnskede empiriirelation til projektets problemformulering (Poulsen, 2016, 80-82).

Udfgrelse

Begge interviews er blevet udfgrt pr. telefonopkald, da det af geografiske distance -relaterede arsager
ikke kunne svare sig inden for projektets tidsramme at udfgre dem i person. Begge interviews blev
optaget efteraftale medinterviewpersonerne, medhenblik pa mere ngjagtig transskribering. Detblev
klargjort for begge informanter, at det var muligt at optraede anonymt for, at beskytte dem fra

potentiellekonsekvenser for, hvad derkunne blive sagtiinterviewet.
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Transskriberingsproces

Det styrende for transskriberingsprocessen kommer an pa, hvad formalet transskriberingen er.
Formalet med denne transskribering er at strukturere dialogen mellem interviewer og
interviewperson, med henblik pa at den skal veere sa godt egnet som muligt til at udfgre en analyse.
Et vigtigt element i transskriberingsprocessen er valget om, hvilke elementer af dialogen der skal
inkluderes i selve transskriberingen for bedst at bibeholde dialogens integritet. Dette valg bestar
blandt andet. i, hvorvidt fglelsesudtryk, pauser, betoninger og kropssprog skal inkluderes i

transskriberingen (Kvale & Brinkmann, 2015, 238-240).

| og med at begge projektetsinterviews blev udfgrt pr. telefon, erderblevet truffet et aktivt valgom
ikke at laegge storvaegt painterviewpersonernes reaktioner/betoninger, da detikke harvaeret muligt
at vurdere disse i enordentligt, som det med stgrre potentialeville have vaeret muligt at ggre, hvis at
disse interviews var blevet udfgrt ansigt til ansigt. Begge interviews er blevet transskriberet som

talesprog forat bevare transskriberingen sa taet pa den oprindeligdialog som muligt.

Kritik af udfgrelse

Den fgrste kritik af udfgrelsen af metoden, liggeri den tidsmaessige ramme projektet er blevet udfegrt
under. Grundet mangel pa tid, vurderedes det at udfgre flere interviews end de to der allerede var
blevet udfert, ikkevillevaere hensigtsmaessigt. Dettevalg blevogsatruffet pa baggrund af, at derblev
anerkendt at mange af svarene fra de to interviews lagde sig taet op ad hinanden. Derfor blev det
vurderet, hvorvidt sandsynligheden for at flere interviews ville bidrage med substantiel ny viden ift.

den pakreevede tidsinvestering, varforholdsvis lille.

En anden kritik af valget af interviewpersoner ligger i, at der kun er 5 ar imellem begge
interviewpersoner og dermed skabes der en potentiel begraensning af muligheden for at besvare
projektets problemformulering i et bredere perspektiv. Dette skyldes at dette valg af
interviewpersoner fx. Ikke besvare om der er forskel pad en yngre/zldre butikschefers livsverden i
relation til interviewemnet. Det kan potentielt veere, at interviewpersonerne ville have svaret
anderledes for 10-15 ar siden, da de dengang havde leengere tid tilbage pa arbejdsmarkedet, og

dermed kunne have setdetietandetlys.
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Et andet element til overvejelse er kgn. Begge projektets interviewpersoner er mand og det er ikke

til at vurdere, hvorvidt dette har haft en betydning for resultaterne. Optimalt ville der have varet
udvalgt repraesentanter fra begge kgn, for at reducere risikoen for at dette ville have indflydelse pa

resultaterne,og dermed skabt mere generaliserbarhed ud fraresultaterne.

Selve udfgrelsen af projektets interviews kan ogsa kritiseres. Optimalt ville det have vaeret muligt at
udfgre begge interviews ansigt til ansigt frem for overtelefonen, da manrisikererat ga pa kompromis
med resultaterne, daman f.eks. ilangtringere grad har mulighed for at tage hgjde forkropssprogog
ansigtsudtryk. Oftebliver strukturenogsa udfordretnaretinterview udfgres pr. telefon frem for ansigt
til ansigt, da man ikke har den sammen kontakt med interviewpersonen. Dette har betydning for
effektiviteten af det semistrukturerede interview, da man i ringere grad har mulighed for at tilga

interviewpersonens livsverden, hvilket kan have negative konsekvenserfor den empiri det skaber.

Kvantitativt data

Dette afsnitvilleindeholde en redeggrelse over sekundaere data og brugen af disse i projektrapporten.

Kvantitative forskningsmetoder, bestar i at analysere talmaessig empiri til at beskrive og finde

sammenhangifeenomener (Jensen & Kvist, 2015, 20).

Sekundaere dataereksisterende datadererindsamlet af andre. Disse dataertilgaengeligforstort set
alle til brug af f.eks. udarbejdelse af projektrapporter (Kvale & Brinkmann, 2015, 205).

Den primaere brug af sekundaere data skal findesi de benyttede arsrapporter til udarbejdelsen af
regnskabsanalysen. Herundereropridset nogle af de fordele ogulemperderer forbundet med brug

af sekundzere datai projektet.

Fordele

1. Enaf deheltstore fordele ved brug af sekundare dataer besparelsen aftid. | stedet forselv
at indsamle kvantitative data, sa er disse data allerede udarbejdet.

2. Oftest har sekundaere data en hgjere kvalitet, end de data man selv indsamler. Specielt ved
brug af arsregnskaber erkvaliteten af dataene hgjt og retvisende og viser et retvisende billede
af dataene grundet regnskabsloven (Ejrnaes, 2015, 206). Arsregnskabsloven paragraf 9 stk. 2

siger, at arsregnskabet og eventuelt koncernregnskab skal give et retvisende billede af
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virksomhedens og koncernens aktiver, passiver, finansielle stilling og resultat

(Erhvervsstyrelsen 2015).
3. Tidsstudiergiver mulighed forat kunne udarbejde tidsserieanalyser, hvor man kan observere

enudviklingovertid (Ejrnaes, 2016, 206).

Ulemper

Et vaesentligt kriterium ved anvendelse af sekundaere data, er at man som forsker sikre sig at de
udvalgte data er af ordentlig kvalitet. Endegyldigt findes der ikke nogen retningslinjer for valg af
sekundaere data, i det at der oftest foretages pragmatiske valg ift. udvaelgelse af data. Et centralt
kriterium forvalget mellem forskellige sekundzaere data er, at man vaelger de dataderbedst er med il
at kunne besvare ens undersggelsesspgrgsmal. Det er derfor vigtigt at man undersgger, hvilke
forskellige variable datasaet maler. Det er vigtigt, at ved kvantitative data at man tjekker
indsamlingsmetoderneforatkunne redeggre forvaliditeten ogreliabiliteten for dataene.

Et andet problem er, at sekundaere data primaert er blevet udarbejdet til et andet formal. Derfor vil
der oftest vaere problemer med at operationaliserer de teoretiske begreber der arbejdes med. Et
centraltkriterium for valget mellem forskellige sekundaere dataer, at man vaelgerde data der bedst
besvare ens undersggelsesspgrgsmal. Det er derfor vigtigt at man undersgger, hvilke forskellige

variable dataseet maler (ibid., 206-208).

Dataene og analysen skal primaert vise, hvor godt gkonomisk afkast virksomhederne opnar ved at
veere franchisegiver ogfranchisetager. Det skal veere med til at bidrage til diskussionen for, hvorledes

det gkonomiske spillerenrolle primaert med fokus pa franchisetager.

Vurdering af data

Dataene er udarbejdet af eksperter, nemligrevisorer. Derforer dataene deranvendtidenne rapport
palidelige, igen pagrund arsregnskabsloven dersiger, at arsregnskabet skal give et retvisende billede.

Det eren af de tingderer med til at styrke reliabiliteten af tallene.

Det har veeret tidsbesparende at benytte disse data til udregninger. | nogle af arsrapporten er nogle

af nggletalleneallerede beregnet, hvilket gavnertil yderligere tidsbesparelse.
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En svaghed har veeret, at detikke har vaeret muligtatindsamle allede ngdvendige datatil udfgrelsen

af regnskabsanalyse for Rema 1000 Stensved ApS. Nggletal som omsatningen har gjort det umuligt
at udregne nogle af nggletallene og det er jo det der er med sekundaere data, at de ikke altid er

udarbejdettil at kunne besvare en problemstilling.

Videnskabsteori Hermeneutik

| denne del af projektet bergres emnet videnskabsteori med fokus pa Hermeneutikken, da dette
projekt er blevet udarbejdet ud fra dens laeremal. Der vil kort blive gjort rede for grundideern e bag
Hermeneutikken inklusivden hermeneutiske spiral, samt hvordan videnskabsteorien inkorporeresog

relaterestil projektets problemstilling og udarbejdelse.

En af de vigtigste pejlemaerker ved hermeneutikken er, at den ser videns dannelse som et fa&enomen
bygget op af fortolkninger, ogat der ikke eksistereretsikkert grundlagfor, hvordan socialt samvirke
og samfundeterbyggetop af (Juul, 2016, 108).

Nar det kommertil at arbejde hermeneutisk, skal man arbejde ud frafortolkning, hvorom fortolkning

kan assistere med atinterpretere denverdenvileveri, samtos selvsomindividuelle mennesker.

Hermeneutikken gar altsa ud fra, at siden fortolkninger ikke etableres ved hjeelp af empiriske
observationer, menrettere bliver skabt af det individuelle menneskes oplevelse af, hvad det betyder

at undersgge nogetfordem (Juul, 2016, 110)

Dette skyldes, at fortolkninger i deres grundform er usikre, da de ikke bygger pa empiriske
observationer, men derimod individets oplevelse af, hvad betydningen er af det undersggte.
Grundlaeggende arbejder hermeneutik med en ontologiopfattelse af den sociale virkelighed, som er
forskellig fra naturen og en epistemologiopfattelse af erkendelsen af den sociale verden, der eren

fortolkning som erusikker (Juul, 2016, 110).

Dette projekt tager udgangspunkti den filosofiske hermeneutik, der blandt andet anvender “den
hermeneutiske spiral” som en metode for fremdrift af empirisk arbejde, samt et redskab for fortsat
videns dannelse. | den Hermeneutiske spiral skabes der yderligere viden ved, at man forsgger at
sammenkoble personlige fordomme med den sociale virkelighed igen og igen. Hver gang man ggr

dette, opstar der en horisontsammensmeltning og en erkendelse. Denne erkendelse bliver skabt af,
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at forskerens fordomme bliver sammensmeltet med den undersggte genstands meningshorisont og

livsverden, hvilket tvinger forskeren til at genoverveje sinefordomme (Juul, 2016, 126).

Videnskabsteori anvendt i projektet

For det fgrste forebygger filosofisk hermeneutik, at man helst anvender kvalitative metoder, da den
kan bidrage med mere dybde i de feenomener derundersgges, samt den valgte problemformulering.
Inden de semistrukturerede interviews blev afholdt, gik manindi dem med enindividuel forventning
om, hvilke svar manvil opnafrade to Rema 1000 butikscheferbaseret pa den empiri og forskning der
er opnaet og tilegnet pa forhand. Udover det antages der ogsa nogle pointer som “Social Exchange
Theory” dikterer, blandt andet det at alle franchisetagere konstant spejder efter lignende
franchiseaftaler for at beskue om de har bedre forhold end deres egne. Forventningen nar disse
interviews sa gennemfgres vilveere, ati og med at man gennem disseinterviews producere empiri fra
fgrstehandskilder i form af individer, der repraesenterer franchisetageren (butikschefen fra en Rema
1000 kgbmand) og som kommunikerer med franchisegiveren (selve Rema 1000 brandet). Gennem
dette opnas en horisontsammensmeltning i og med, at forestillingerne om problemformulering og
caseniRema 1000’s relationer mellem franchisetager og franchisegiver bliver udfordreti takt med, at
opklarende viden fra fg@rstehandskildernes perspektiv opnds. Derfor opstar der en
horisontsammensmeltning mellem parterne, der dermed skaber en ny opfattelse omkring emnet.
Derfrakan den hermeneutiske spiral fortseettes ud fraden nye viden, derblev kreeret som resultatet

af den horisontsammensmeltning de kvalitative semistrukturerede interviews har skabt.

Teoriafsnit

Teori og nggletal regnskabsanalyse

Begrebsafklaring regnskab

Aktiv—Et aktiv eller aktiverne er de veerdier som virksomheden harinvesteret/bundet pengei, hvorfra

fremtidige gkonomiske fordele forventes.

Egenkapital - Er summen af aktiver minus passiver. Det er udtryk for et selskabs endelige vaerdi nar

geldenerfratrukket.
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Finansielle poster—Indebarerrenteindtaegter og renteudgiftertil bank eller kreditorer.

Kortfristet geeld —Er fremmedkapital der kan stille kravomtilbagebetalinginden foretar.

Nettoomsaetning—Er salgsprisenforde varer ellertjenesteydelserenvirksomhed harsolgti Igbet af

etar.

Langsigtet gaeld —Er fremmedkapital der kan stille krav om tilbagebetaling efter 1ar (Bang, et al. 2010
& Elkjeer & Hjulsager, 2017, 36-37 & 285).

Rentabilitet

Rentabilitet forstas ved en virksomheds evne til at forrente den investerede kapital, i form af
egenkapital og fremmedkapital (Elkjeer & Hjulsager, 2017, s. 262). DuPont-pyramiden illustrerer
rentabilitetens to sider, sammenhangen i begreberne og, de elementer der har betydning for en
virksomhedsevnetil atforrentedeninvesterede kapital og fremmedkapital (Elkjeer & Hjulsager, 2017,
s. 250). Rentabilitetsanalysen vil udarbejdes pa baggrund af DuPont-pyramiden, med enkelte

tilfgjelser som gaeldsrenten og ege nkapitalens forrentning.

Rentabilitet
Afkastnings-
grad
[ |
Overskuds- Aktivernes
X omszatnings-
grad !
hastighed
Resultataf . Netto- Netto- _
primer drift ©  omsztning omstning ° Aktiver
Daknings-  Kapacitets- Anlzgs- | Omstnings-
bidrag omkostninger aktiver aktiver
Netto- ~ Variable
omsatning  omkostninger
Indtjeningsevne Kapitaltilpasningsevne

(kilde:Bang, etal. 2010)

Afkastningsgraden

Afkastningsgraden viser en virksomhedsevne til at forrente den investerede kapital. Den beregnes
som set pa nedenstaende formel. Kapitalen dererinvesteretivirksomhedens aktiver, kunne i stedet
vaere blevetanvendtsomindskud i bankenellertil kgb af obligationer. Detteville have givet en rente.
Denne rente kaldes for markedsrenten og den |a i 2012 pa cirka 3-4%. Afkastningsgraden kan

sammenlignes med markedsrenten, da investeringeri en virksomhed er mere risikofyldte end ved
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passive investeringer. Derved burde afkastningsgraden veere betydelig hgjere end markedsrenten.

Afkastningsgraden opdeles i to elementer, indtjeningsevnen og kapitaltilpasningsevnen.
Afkastningsgraden haenger savel sammen med overskudsgraden og aktivernes omsaetningshastighed

(Bangetal., 2019 & Elkjeer & Hjulsager, 2017, s. 246).

Resultat for finansielle poster

Afkastningsgrad = * 100 (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 250)

Samlet aktiver

Overskudsgraden

Indtjeningsevnen males overordnet ud fra overskudsgraden. Overskudsgraden viser en virksomheds
indtaegts- og omkostningstilpasning samt evnen til at skabe overskud. Dette nggletal skal helst veere

sa hgjtsom muligt (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 247).

Resultat for finansielle poster*100

Overskudsgrad = (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 247)

Nettoomsatningen

Aktivernes omsaetningshastighed

Kapitaltilpasningsevnen males ved aktivernes omsatningshastighed. Nggletallet bruges til at vurdere
om, hvorvidtomsatningen harudvikletsigirelation til deninvesterede kapital, i form af egenkapital
og geld. Den beregnes somillustreret pa nedenstaende billede. Man far dermed et udtryk for, hvor
mange gange den investerede kapital opnar at tjene overskudsgraden (Bang et al., 2019 & Elkjaer &

Hjulsager, 2017, s. 248).

Nettoomsatning

Aktivernes omsatningshastighed = (Elkjeer & Hjulsager, 2017, s. 248)

aktiver

Egenkapitalens forrentning

Egenkapitalens forrentning viser, hvor meget ejerne opnar ved at investere i virksomheden. Den
sammenlignes med markedsrenten, dadenillustrererom det errentabelt at investere i virksomheden
(Bangetal., 2019). Det erresultatet fgr skat derbenyttes, darenterne betales til geelden (Bang, etal.,
2019).
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, , reusultat forskat
Egenkapitalens forrentning = !

. * 100(Elkjeer & Hjulsager, 2017, 263)
Egenkapitalen

Geeldsrenten

Dette nggletal viser, hvilken rente virksomheden i gennemsnittet betaler forsin gaeld. Dette nggletal
skal veere sa lavt som muligt. Gaeldsrenten skal vaere lavere end afkastningsgraden og betyder at
virksomheden tjener pd at arbejde med geeld. Omvendt, hvis galdsrenten er hgjere end

afkastningsgraden, sa betyderdetatvirksomheden taber penge pa at optage gald (Bang, et al. 2019).

Finansielle omkostninger=100

Galdsrenten = (Bang, et al. 2019)

Geldsforpligtelser

Kapitaltilpasningsevnen

Ved etableringsomveddrift af en virksomhed, er detvigtigt at en virksomhed kan fastleegge stgrrelsen
af den ngdvendige kapital der bruges til investering af anlaegs- og omsaetningsaktiver. Under
kapitaltilpasningsevnen er aktivernes omsatningshastighed et vigtigt nggletal (Elkjaer & Hjulsager,
2017, 263) som naevnt allerede. Nggletallene der vil anvendes til at vurdere kapitaltilpasningsevnen

vil vaere, aktivernes omsaetningshastighed, likviditetsgraden og soliditetsgraden.

Likviditetsgrad
Der findesto likviditetsgrader. | denne rapportvil likviditetsgraden palang sigt benyttes.

Ved likviditet forstas envirksomheds evnetil at betale fordringer. Den skal helst ligge pa mellem 150-

200% (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 285).

Den ngdvendige likviditet skal primzaert komme fra virksomhedens omsatningsaktiver.
Likviditetsgraden skal helst veere s3 hgj som muligt, dog vil en hgj likviditetsgrad indikere at

virksomheden har overskydende likviditet og bgr derforinvestere (Bang, etal., 2019).

Omsatningsaktiver100
Kortfristet geld

Likviditetsgrad = (Bang, et al., 2019)

Soliditetsgrad

Soliditetsgraden indikerer, hvor modstandsdygtig virksomheden er til at sta i mod gkonomiske tab.

Virksomhedens kreditorer vil f@rst miste penge nar egenkapitalen er vaek. En lav soliditetsgrad gger
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risikoen fra ens langiver. Udover dette, vil det ggre det svaerere for virksomheden at optage nye lan

ogkan fgre til darlige lanebetingelseriform af en hgjererente og/eller krav til sikkerhedsstillelse. Som
tommelfingerregel skal den ligge pa 30-40% (Bang, et al. 2019). Den beregnes som illustreret
herunder. Simplificeret viser den, hvor stor en del af egenkapitalen der benyttes til at finansiere

aktiverne fgr man behgverat optage lan.

Egenkapitalen+100
Aktiver

Soliditetsgrad = (Bang, et al., 2019)

Kritik af nggletal

| dette afsnit vil der gives en kritik af de anvendte nggletal. Kritikken vil baseres ud fra supplerende

litteratur.

Nggletalleneerberegnetud fraforskellige metoder fundetilitteraturen. Dog er derforskellige mader
at udregne de forskellige nggletal pa. Noglelzerebggerbenytter gennemsnitlige aktiver ved udregning
af f.eks. afkastningsgraden. Det kan have en betydning for brugen af DuPont pyramiden, da de
forskellige mader, at udregne nggletallene maske ikke giver de samme resultater som ved brug af
DuPont pyramiden. DuPont pyramiden er derimod god til at analysere og vise sammenhangen
mellem de relevante nggletal.

Der har vaeret stor kritik af likviditetsgrad. Et problem ved brug af likviditetsgrad er en vurdering af
enten en likviditetsgrad pa kort eller lang sigt. Den langsigtede tager udgangspunkt i alle
omsaetningsaktiver, men den kortsigtede kun tager udgangspunkt i de mest omsaettelige aktiver som
varelageret (Elkjaer & Hjulsager, 2017, 286-287). | dette projekter der blevet brugt likviditetsgrad pa
lang sigt. Det kan argumenteres, at der skulle benyttes likviditetsgrad pa kortsigt, da
regnskabsanalyserne kun er baseret ud fra to ar, dog ses begge driften af koncernen og butikkeme

som en laengerevarende investering og derfor bliver likviditetsgraden palangsigt benyttet.

En anden kritik er brugen af den kortfristet geeld. Oftest nar der beregnes relevante nggletal,
fratraekker man poster som ikke er rentebzerende som f.eks. leverandgrgezeld. Dette er ikke gjort i
analysen. Detkan pavirke billedetaf virksomhedensfinansiellesstilling, da geeld til leverandgr oftest er
bestemt af driften (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 244-245). Begge virksomheder har primaert geeld til
leverandgr og det kan svaekke regnskabsanalysen, dog bliver der kommenteret pd dette under

analysen.
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Social Exchange Theory (SET)

Begrebsafklaring Social Exchange Theory
Collaborative Communication: SET analysens katalyst for at finde ud af, hvilken form for dedikationen
franchisetager har til franchisegiver. Collaborative Communication opnas nar kommunikationen

mellem franchisetager og franchisegiver er regelmaessig, gensidig, rationel og formel/uformel.

Affective Commitment - Betegnelsen for en franchisetager der er tilknyttet til deres franchisegiver

igennem socialeog personlige band/relationer.

Normative Commitment - Betegnelsen for en franchisetager der er tilknyttet til deres franchisegiver

igennem deres bestreebelse efter at opfylde franchiseaftalens obligationer, regler og krav.

Continuance Commitment - Betegnelsen foren franchisetager der ertilknyttet til deresfranchisegiver
fordi derikke erandre muligheder, ellerat de ikke ville kunne sta pa egne ben uden deres nuvaerende

aftale (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 561-562).

Denne sektion af projektets teoriafsnit omhandler SET, ogsa kaldet Social Exchange theory. Der bliver
kun redegjort for den originale version af teorien. Dette projekt ggr brug af en nyere udvidelse af
teorien, der bedre passer til dette projekts problemstilling og emnet franchising. Derfor vil kapitlet
indeholde en kort opsummering af den originale Social Exchange Theory og dens rgdder. Derefter
redeggres derforden nye franchise-relaterede version af teorien, somvil uddybes og forklares mere

dybdegaende.

Den originale Social Exchange Theory er en bred teori som adskillige sociologer og psykologer har
bidraget til lige siden George Homans pabegyndte hans arbejde i 1958, da han udgav veerket “Sodal
Behavior as Exchange”. Det vaerk, var i sig selv baseret pa sociologisk observationsarbejde af Georg
Simmel i med henblik pa at observere og determinere generel gensidig social opfgrsel mellem
individerderindgarisociale grupper hvor magthierarkier eksisterer (C. Homans, 597). George Homans
sa pa Simmels vaerker og observationer og tilfgjede et nyt parameter han mente ogsa er af relevans
for Simmels arbejde, og som han selv kunne arbejde videre pa. Dette nye parameter kom i form af
forhandling af goder, materielle- og ikke materielle (C. Homans, 597). Dette er medvirkende til at
teorien garfrahovedsageligt at vaere en sociologisk teori, til at beveege sigind pa det mere gkonomiske

plan, daforhandlingerkaninvolvere forveksling af kapital for disse omtalte goder. Hovedfokussetved
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Homans Social Exchange Theory vinkel var, at folk der indgari en slags forhandling med en modpart,

ikke ngdvendigvisinteragerer med den givne modpart ud fra, hvad han/hun allerede ved om sociale
interaktioner paforhand.Det handlede rettere om de signaler modpartensender ud igennem opfgrsel
og samtale. Denne made at agere pa gar selvfglgeligbegge veje, begge parteranerkender, at de hver
iseer har igangsat denne relation med henblik pd atopna enelleranden form forveerdi, materiel eller
ikke-materiel. Med til dette kommer der adskillige bud pa karakterisering af opfgrsel der enten kan
styrke eller svaekke relationen og dermed interaktionens udbytte mellem de to parter (C. Homans,

599).

For at opsummere, hvad Social Exchange theory er: Social Exchange theory kan ses som en cost-
benefit-analyse mellem to parter (f.eks. mennesker og firmaer) og som indgar i en form for
partnerskab (f.eks. parforhold, forretningspartnere eller venskaber). Udover blot at fokusere parisiko
og gavn et forhold kan medbringe, fokusere Social Exchange Theory mere parelationenisigselvi
forhold til at finde ud af, hvad der har en rolle i, at hver part der indgar i relationen, vaelger at

vedligeholde denellerleegge den bagsigisggen efterenanden.

En franchise og dens forhold til alle dens franchisetager kan anskues som en social og gkonomisk
relation mellemto parter derhverisarser envaerdii at indgadi fornaevnte relation. Begge parterser
altsa en veerdi i henholdsvis at udleje deres brand, produkter osv. og investere/finansiere en anden
forretning, samt en vaerdi i at patage sig en andens forretnings produkter, brand, regler osv. Dertil
kommerdet nye franchise-fikserede spin pa Social Exchange Theory. Dennevinkel pa Social Exchange
theory sa dagens lys i 2011 af William R. Meek, Beth Davis-Sramek, Melissa S. Baucus og Richard N.
Germain i vaerket “Commitment in Franchising: The Role of Collaborative Communication and a
Franchisee’s Propensity to leave”. Hovedideen af denne rapport er at fokusere mere pa forholds-
dynamikker mellem franchise og franchisetager. Dette fokus parelation hartil hensigt at hjeelpe med
at finde fremtil, hvordan man kan styrke disse relationer, forebygge en exit af franchisetageren, men
ogsadeterminere, hvilke faktorer derkan resulterei denneexit. Rapportenbliver udarbejdet med den
hensigt at arbejde analytisk frafranchisetagerens side, dateoretikerne mener hovedfokusseti sadan
etarbejde altid prioriterefranchisegiverens side af relationen (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N.
Germain, 2011, 560). Denne form for Social Exchange Theory tager ogsa udgangspunkt i risk-reward
formatet, dadenantager, atalle parterindgar, vedligeholder og forlader samarbejder alt efter, hvilket
udbytte aftalen yder dem. Det er efter de fire forfatteres mening, at begge individer derindgari et
samarbejde, kontinuerligt vil spejle deres udbytte med andre lignende samarbejdsrelationer, der

foregarmellemandre individerellerfirmaer. | og med at franchisetagerne f.eks. sammenligner deres
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franchiseaftale med en anden lignende franchiseaftale, vil de sa observere de mest prominente

fordele i denanden aftale og satte de fordele som minimumskrav for deres egen franchiseaftale (R.
Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 561). Franchisegiveren franchiseaftaler med en
udestaende forretninginvolverer oftestinvestering af en stor meengde tid og kapital. Af den arsag, er
detsjeeldent attraktivt for franchisegiverenat miste en franchisetager. Rapportenkonkluderer meget
hurtigt, at hoved-determinanten for om franchisetageren veelger at indga, vedligeholde eller forade

deres aftale med franchisegiveren er kommunikation. Dette leder os til den fgrste teoretiske model,

[
»

derhjeelpermedatillustrere teoriens pointe.

-

(Bilagnr. 3, udarbejdet af projektgruppen, 2019)

Collaborative Communication

Den fg@rste kasse der illustreres i bilag nr. 3 indeholder ordet “Collaborative Communication”.
“Collaborative Communication” er ikke blot franchisetageren og franchisegiverens evne til at
kommunikere med hinanden. Ifglge de fire forfattere, er der adskillige attributter som
kommunikationen mellem parterne skal indeholde, fgr det kan defineres som “Collaborative
Communication”. “Collaborative Communication” er kommunikation mellem parter som er
regelmaessig, rationel, gensidigsamt enten formel eller uformel (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus &

N.Germain, 2011, 561).

Har man, som fglge af sit samarbejde regelmaessige samtaler, styrker det bandet mellem de to parter.
Det skyldes blandt andet hyppig kommunikation, der skaber en fglelse af dedikation og tiltro il

hinanden. Teorien dikterer ogsa, at det er lige meget, hvor godt gennemtaenkt en aftale man har
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stablet pa benene, hvis derikke er hyppige samtaler mellem de to parter, vil aftalen til sidst falde

sammen. Regelmaessig kommunikation eri den globaliserede verdenikke dyrt ogkan hjalpe med at
undga konflikter, misforstaelser, bekostelige uheld samt opbygger en staerkere sans forteamwork (R.

Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 563).

Gensidigheden er etandet vigtigt aspekt af “Collaborative Communication” og tager specieltfatidet
at give feedback. Det er vigtigt at begge parter under deres samtaler er pa samme niveau. Der skal
helstikke veereenfornemmelse af, at detene firmaserned padetandetogat derdermederen ulige
fordeling af respekt mellem firmaerne. Firmaerne skal helst fremsta som vaerende pa lige fod under
disse samtaler og kommunikationen skal ga begge veje. Der skal veere plads til, at begge harordet og
kan komme med ris, ros og andet feedback (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011,
563). Specielt narderes kommenteres pa, hvad hveriszerggrgodt, mindre godt ogkommermed bud
pa, hvordan tingene kan forbedres, er det vigtigt at tage det til sig samt overveje det, i stedet for at
ignorere det eller blive forneermet. Et godt gensidigt system omkringfeedback sikre mindre usikkerhed
og tvetydighed, samt har en positiv indflydelse pa omsatningen af et samarbejde (R. Meek, Davis-

Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 563).

Formaliteten, eller uformalitetenaf et samarbejde hentydertil, hvorom samarbejdetskommunikation
har struktur er rutinemaessig. Eller er mere ad hoc og uplanlagte. Begge ruter kan vaere succesfulde,
ogledertil hverderes form for kommunikation (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011,
563). Et uformelt samarbejde, er ofte unikt til hvert eneste samarbejde og har oftest til formal at
&ndre pa attitude og tiltro. Her er der fokus pa skabe et system, hvor samarbejdspartnerne holder
samtaler, narderfor eksempel er opstaet en konflikt, uenighedeller ensituation, hvordererbrugfor
stgtte. Den formelle form for kommunikation er mere ensartet for alle samarbejder. Den er mere
striks og struktureret, samt har den hensigt, at fa modpartentil at &endre deres opfgrsel ved at bede

om udfgrelsen af specifikke handlinger (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 563).

Den sidste del af “Collaborative Communication” errationaliteten og omhandler maden at diskutere
pa, hvis uenigheder mellem franchisetager og franchisegiver opstar. | bund og grund gar den ud p3, at
hvis en af parterne vil forsgge at overtale den anden til at udfgre en specifik handling, skal deres
argument praesenteres med sensible, meningsfulde pointer og gerne ogsa statistiske korrekte fakta
og data (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 563). Det sikre bedre gensidige

samtaler samt undgar at eskalere argumenternetil konflikt, staedighed eller yderligere uenighed.
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Har en franchise opnaet “Collaborative Communication” medderes franchisetagere, har man allerede

startet samarbejdet pd gode termer. Fortsat vedligeholdelse af “Collaborative Communication”
mellem franchisegiver- og tager sikrer ogsa, at samarbejdet styrkes gennem forgget tiltro og

dedikation frabegge deltagere.

De tre “Commitment” former

Som naevntlige f@r, leder “Collaborative Communication” blandt andet til forgget dedikation. Derfor
undrer det ikke, at den f@rste kasse hvori “Collaborative Communication” befinder sig, er udstyret
med en pil der pegerimod den naeste kasse og del af modellen, commitment, eller dedikation pa
dansk. Dedikation er en essentiel delaf alle samarbejder, dadet er med tilatforstaerke bandet mellem
de to parter. | denne teori og model defineres dedikationsom fglgende “A stabilizing or obliging force
that gives directionto behavior by restricting freedom or binding the personto a course of action” (R.
Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 562). Under dedikation ses tre undersegmenter:
Affective, Normative og Continuance. Disse tre segmenter reprasenterer tre former for dedikation
som denne vinkel pa Social Exchange Theory kan kategorisere dedikation til et samarbejde som. Hver
af disse vinkler pa dedikation er naturligvis forskellige, men de opnas ogsa pa forskellige mader og

resultereriforskellige mangder og formerfor motivationog opf@grsel mellem to samarbejdspartnere.

Affective Commitment

“Affective Commitment” er den fgrste og mest eftertragtede form for dedikation inden for den
franchise-orienterende Social Exchange Theory. Hvis man har opnaet en “Affective Commitment” fra
begge parter af franchiseaftalen, er der tale om et staerkt samarbejde der ikke blot vedligeholdes
gennem obligationer, regler og ngdvendigheder, men af fglelsesmaessige relationer mellem
franchisegiver- og tager (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 562). Du har altsaen
personligrelation tildin modpart er pa god talefod med hinanden, udviser bekymringhvis tingene gar
ned af bakke og er villig til at ga en god leengde, for at sikre det bedste for modparten. “Affective
Commitment” ersom sagt den mest eftertragtede form for dedikation, da den sikre mest loyalitet og
et effektivt samarbejde mellem de to parter. Hvis en franchisetager, fgler en personlig tilknytning til
franchise-udbyderen, vil deres loyalitet sta ved gennem hardere tider, i stedet for andre former for
dedikation, hvor de hgjst sandsynligt ville forlade den synkende skude. Begge parter vil ogsa veere

villigere til at ofre mere tid og ressourcerfor at sikre sig, at modparten kommerpabeneneigenogat
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samarbejdet ogforretnings drift kan fortsaette som fgr. “Affective Commitment” er ogsa den bedste

forsikringimod franchisetagerenssggen og afspejling af andre lignende samarbejdsaftaleri branchen.
Hvis franchisetagerenfor gje paetlignende samarbejde, vil de hgjstsandsynligt lade chancen passere.
Delspagrund af, denfglelsesmaessige tilknytning de hartil deres nuvaerende franchisegiver, men ogsa
en skepticismetil, hvorom sddan et udsggt samarbejde kunne opnas, hvis de forlod deres nuvaerende
samarbejde for at starte et nyt. Villedet vaerefordelene veerd hvis det bet@d, at de ville miste de taette

band og support de har med deres nuvaerendefranchisegiver?

Normative Commitment

“Normative Commitment” er den naeste form for Commitmenti reekken og er lidt mere formel.
Individer eller firmaer som der indgari “Normative Commitment” vedligeholder deres samarbejde
baseret pa en fglelse af obligation til at opfylde aftalens krav samt forblive i samarbejdet (R. Meek,
Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 562). “Normative Commitment” tager lidt fat i samme
koncept som “Affective Commitment” med en staerk fglelse af en vis art, til den aftale de har in dgaet
med modparten, som dermed vedligeholder deres interesse samarbejdet og formindsker deres
chance forat springe fra. | “Normative Commitment” er det bare ikke en personlig og fglelsesmaessig
dedikation, men mere kold og kontant. Franchisetageren kan se deres samarbejde som positivt i de
goderden givertilbage, ogvil derfor bestreebe sigpaatfglge franchisens regler og systemertil punkt
og prikke forikke at miste de positive ting, samarbejdet forsyner dem med(R. Meek, Davis-Sramek, S.
Baucus & N. Germain, 2011, 562). Af denne grund er den ikke naer sa eftertragtet som “Affective
Commitment. For eksempelvil franchisetagereni et samarbejde med “Normative Commitment” have
lidt st@rre chance for at forgge deres krav som resultat af afspejling af andre samarbejder inde for
deres branche. | og med at deres mangde af dedikation blandt andet er baseret pa de goder og

fordele, deres samarbejde med franchisegiveren medbringer.

Continuance Commitment

Den sidste form for Commitmentinden for “Social Exchange Theory”, er den mindst eftertragtede
form for dedikation, men ifglge bogen ogsa den mest udbredte form. Kontinuerlig dedikation lyder
maske som lige praecis det mal de fleste franchises higer efter. Men inden for den franchise
orienterede “Social Exchange Theory” symbolisere den et samarbejde, der kun eksistere pa grund af

ngdvendighed.Sagt pa enanden made et samarbejde, hvoren eller begge parter maske egentlig ikke
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gnskerat deltage i samarbejdet, men bliver ngd til det fordi derf.eks.enten ikke erandre alternativer.

Et andet eksempel kunne vaere, at de ikke har de ngdvendige ressourcer til at kunne skifte deres
nuvaerende samarbejde ud med et nyt, eller kgre en succesfuld forretning uden det samarbejde de
har. Fordi skgnt franchiseaftalen maske ikke engang ersaerlig fantastisk, erden bedre endsletikke at
have noget samarbejde (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 2011, 562). Det er
selvfglgelig et samarbejde der kan fungere rimelig godt, men arsagen til at det fungerer er
ngdvendigvisikke lige sa positivt. Det kan sagtens antages, at franchisetagerenegentligikke er tilfreds
med deres samarbejde med franchisegiveren, men sidder fast fordi forskellige arsager kan resulterei,
at de ikke harevnentil at forlade den. Franchisegivere kan for eksempel kraeve et |gsladelses-gebyr af
alle de franchisetager, der gnsker at forlade samarbejdet. Men bare fordi at franchisetagerenikke har
andre udveje end atforblivei deres nuvaerende, betyderikke at de er utilfredse med deres nuvaerende
situation. Ud fra denne beskrivelse, kan man ogsa nemt drage strenge mellem “Normative
Commitment” og “Continuance Commitment”. Begge former for dedikation er mere formelle og
forretningsorienterede, frem for den mere sociologiske og fglelses-anlagte “Affective Commitment”.
De handler begge to mere om at agere ud fra, hvad der er bedst for ens eget firma, frem for

felelsesmaessige band dererblevetdannetigennem handelsaftalens samarbejde.

Control Variables

| boksen under “Commitment” ses “Control Variables” og indeholder nogle fa punkter der er
eksempler pavariable derkan kontrolleres, der enten kan ellerikke kan influere forholdets oplgsning,
det kommer an pa situationen. Den franchise-orienterede “Social Exchange Theory” uddyber ikke
denne boks og dens “Control Variables” sa de bliver bare kort navnt i denne teori sektion. De er
antallet af franchisetager, antallet af fuldtidsansatte i hver franchisetageres butik, teknologisk

turbulens og miljgforarsaget ubevidsthed.

Propensity to Leave

Alt detlederi sidste ende overtil den endelige kasse “Propensity to Leave”. Denne teori-sektion har
altsa uddybet adskillige af de punkter, der spiller en essentiel rolle i form af redskaber man kan
anvende til at determinere en franchisetager sandsynlighed for at forlade et franchisesamarbejde
indenfordennaere fremtid. Grundentil atdet ervigtigt at kunne antage om en af parterne er begyndt

at overveje at forlade et samarbejde er fordi, at den viden kan bruges til at forsgge at igangseette
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initiativer og samtaler med henblik pa at reparere forholdet og genetablere tilfredshed for begge

parter, sa en exit ikke bliver ngdvendig (R. Meek, Davis-Sramek, S. Baucus & N. Germain, 565). Igen
kommer det alt sammen tilbage til opbygning af succesfulde relationer mellem franchisegiver og
franchisetager som ifglge den franchiseorienterede SET opnas gennem ”Collaborative

Communication”.

Kritik af Teori

Dette afsnit har til formal at kritisere SETteorien foratfa et mere nuanceretsyn pa de informationer
denudledernardenanvendesidette projekt. Dervil blive frembragt nogle kritiske syn pa SET teorien

i form af egne erfaringerefterat have arbejdet med den.

For det f@rste skal der tages hgjde for, at SET teorien, som den anvendes i dette projekt ikke er den
originale version. Social Exchange theory er en gammel teori der sa dagens lys tilbage i 1938, og
adskillige teoretikere og akademikere harigennemtiden puttet deres egne nuancer og spinpateorien,
netop somden version derbrugesi dette projekt, hvor Social Exchange Theory patagersigen franchise
orienteret. Denne anvendte version af SET analysen blev fgrst udviklet i 2011 og er en af de nyere
versioner af den. | denne situation skal man passe pa ikke at mis-interpreterer den version af SET
analysen man anvender med den originaleellerandre syn pa den. Teoriens dannelse og grund -idealer
erbeskrevetistartenaf SETteoriensbeskrivelsei dette afsnit. Af denne arsag er det vigtigt at pointere
at denoriginaleversion af SET analysenikke er blevet anvendti dette projekt. Alle detidspunkter hvor
SET analysen i dette projekt naevnes udover i dette afsnit, refereres der til den franchiseorienterede

version.

En andenkritik der kan haevesimod den franchiseorienterede version af SET analysen er, at deni kke
tager hgjde for hvilket arbejdsmarked der analyseres. Franchising kan anvendes pa stort set alle
arbejdsmarkeder, ogdet kan taenkes at der ville veere nogle anderledes forudsaetninger nar det kom
til at opfylde kriterier for collaborative communication samt, hvilken form for dedikation de ville have
med deresfranchisetager. Dette projekt anvender SET analysentil at behandle franchising relationer
inden for detailhandelskeeden Rema 1000. Collaborative communication lister de 4 aspekter der er
essentielle for at finde ud af, hvilken form for dedikation en franchisetager har over for deres
franchisegiver. Men hvis der nu blev arbejdet med franchising i et telemarketing-selskab, der kan
levere deres service uafhaengigt af franchisegiverens kontinuerlige assistance efter franchisetageren,

har faetservicenop at kgre, hvor vigtigt er f.eks. regelmaessig kommunikation sa mellem dem for at
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opna en positiv kollaboration? Det er dermed op til en selv, som anvenderden franchiseorienterede

SET teori at seette det arbejdsmarked man undersggeri perspektiv, forat undga potentielle huller og

usikkerhederiens konklusioner.

Efter at have arbejdet med teorien, er det ogsa blevet erfaret at der kunne tilfgjes nogle yderligere
kriterier der kunne spille ind i forhold til at opna “Collaborative Collaboration”. Mangden af ar en
franchisetagerharvaereten del af franchiseaftalen kunne ogsa have noget at sige nar det kommertil
at determinere, hvilken form for dedikationder opnas gennem “Collaborative Collaboration”. Hvis en
franchisetager, harvaereten del af en franchiseaftale i mange ar kunne det sige en hel del om deres
loyalitet tilderesfranchisetager, om de for eksempelertilfredse med aftaleneller om de ufrivilligthar
siddet fast i aftalen lange. Personlige tilknytninger pa forhand af en franchiseaftale kunne ogsa
anvendes. Altsa om franchisetagerne for eksempel har en familie- eller kaerestebundet relation til
franchisegiveren. Hvis dette var tilfaeldet, ville det kunne solidificere affective collaboration uden sa
mange af de andre kriterier. Dette er bare eksempler, men hensigtenerat elaborere p3, at de originale
kriterierderspillerind for “Collaborative Collaboration” maske har nogle mangler, og sagtens kunne
udvidesforat gge kvaliteten af ens analyse nardedikationenmellemfranchisegiver og franchisetager

skal determineres.

Analyse

Analysen vil bestd af en regnskabsanalyse der vil undersgge det gkonomiske forhold mellem

franchisegiver ogtager. SET vil undersgge det sociale mellem franchisegiver og tager.

Regnskabsanalysentager ikke forbehold for det sociale derindgar i forholdet mellem franchisegiver
og tager. Derforvil SET teorien veere medvirkende til at deekke de manglendesocialefaktorerderhar

en betydningforenfranchiseaftale.
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Regnskabsanalyse REMA 1000 Danmark A/S

| dette afsnit vil der foretages en praesentation af REMA 1000 Danmark A/S koncernens primaere
aktiviteter, herunder Reitangruppens vision. Herefter vilder udarbejdes enregnskabsanalyse af REMA

1000 Danmark A/S.

REMA 1000 Danmark A/S koncernen er en dagligvarekaede der hgrer under Reitangruppen. Rema
1000 kaeden har butikkeri bade Danmark, Sverige og Norge. Reitangruppens vision er, at Rema 1000
skal veere den stgrste dagligvarekaede i Skandinavien. REMA 1000 Danmark havde i udgangen af 2018
326 Rema butikkeri Danmark.

Rema 1000 Danmark skal fortsat udvikle konceptet “discount med holdning” som betyder at varen
seelgestil enlavpris, menmed klare holdninger og krav til varens kvalitet og indvirkning pa mennesker

(Reitangruppen, 2019, s. 4-5, 20).

REMA 1000 Danmark A/S bestar af franchisedrift og distribution, samt prod uktionaf egne maerkevare

til egne butikker (Reitangruppen 2019, 6).

REMA 1000 Danmark A/S har flere datterselskaber, der varetager forskellige funktioner som opstart

af nye butikker oglevering af varer.

REMA 1000 Danmark koncernens primaere aktivitet bestar af at vaere franchisegiver for selvstaendige
franchise-kgbmaend med tilknytning til Rema 1000 kaeden i Danmark. Det er hermed
franchisetagernesjob at efterleve det fastsatte koncept og filosofi der er fastsat af franchisegiveren.
Franchisegiveren yder varer og tjenesteydelser til franchisetager (Ernst & Young, 2019a, 5-6 &

Reitangruppen, 2019, 5).

REMA 1000 koncernen er ejer af en del datterselskaber, herunder Reitan Distribution A/S, REMA
Etablering A/S og REMA Danmark Butik APS, disse datterselskabervil dergives en kort beskrivelse af i

naeste afsnit.

REMA 1000 Danmark A/S star for kaedens faelles IT- og regnskabsfunktioner, indkgb, marketing og
driftssupport. Selskabet handtererinventar ogindretning af keedensbutikker og er lejetageri samtlige

butikslejemal.

Reitan Distribution A/S fungerer som grossist for discountkeeden Rema 1000, samt andre

virksomheder ejet af Reitangruppen deroperereri Danmark som f.eks. 7-eleven.

REMA Etablering A/S star primaert forudviklingen af nye Rema 1000 butikker.
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REMA Danmark Butik ApS varetager kortvarig drift af egne butikker og formidler overdragelse af

butikker tilknyttet Rema 1000 keeden (Ernst & Young 2019a, 8-10).

Rentabilitet

| dette afsnit vil der foretages en analyse af rentabiliteten pa baggrund af REMA 1000 Danmark A/S'
arsrapport. Nggletal der vil indga i analysen, er afkastningsgraden, overskudsgraden, aktivemes
omsatningshastighed, egenkapitalens forrentning og gaeldsrenten. Mange af nggletallene erallerede

oplystiarsrapporten.

Afkastningsgrad

Afkastningsgraden er faldet fra 10,9% i 2017 til 9,9% i 2018 (Ernst & Young 2019a, 6). Dette skyldes
primzrten stigning af aktiverne og et stort set ueendret resultat af primaer drift. Aktiverne ersteget
fra 4.344.882 t.kr.i 2017 til 4.932.741 t.kr. i 2018. Udviklingeni aktiverne skyldes en stigning af deres
anlaegsaktiver, herunder grunde og bygninger samt driftsmateriel og inventar med stgrst pavirkning
af aktiverne. Stigningen af anlaegsaktiverne skyldes nok primaert udvidelsen af flere REMA 1000
butikker. En stigning i omsaetningsaktiverne, har vaeret medvirkende til en stigning af aktiveme,

herundertilgodehavenderfrasalg med den stgrste pavirkning (Ernst & Young 2019a, 20).

Afkastningsgraden ergod, dadenligger pa et godt stabilt niveau over markedsrenten.

Overskudsgrad

Overskudsgraden er stort set uandret. Den er faldet fra 2,7% i 2018 til 2,6% i 2019. Selvom
omsaetningen erstegetfra17.411.059 t.kr.i2017 til 18.700.394 t.kr.i 2018 ogresultatet fgrfinansielle
posterer stegetfra470.337 t.kr. i 2017 til 482.724 t.kr.sa er overskudsgraden stadig faldende. Dette
skyldes enstg@rre stigning af omsatningeniforhold til resultatet fgr finansielle poster (Ernst & Young

2019a, 6). Overskudsgraden ermedtil at bidrage til den positive afkastningsgrad.

Aktivernes omsatningshastighed

Dette nggletal erikke oplystiarsrapportenogvil derforudregnes.
Nettoomsaetningen ersomallerede naevnt 18.700.394 t.kr.i 2018 og 17.411.059 t.kr. i 2017.
Aktiverne ersomallerede oplyst 4.344.882 i 2017 og t.kr. til 4.932.741 t.kr.i 2018 (Ibid.,S.6).

Tallene seettesindiformlen
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18.700.394

Aktivernes omsaetningshastighed vari 2018 = 3,79
4932741

Aktivernes omsatningshastighed vari 2017 17411059 _ 4
4.344.882

Aktivernes omsatningshastighed er faldet med 0,21. Nggletallet hanger sammen med
overskudsgraden somillustrereti DuPont pyramiden. Hvis virksomheden er god til at danne overskud
af omsaetningen, illustreret ved overskudsgraden, sd er det godt at aktiverne s omsaetningshastighed
er hgj. Det pavirker afkastningsgraden positivt. Derimod, hvis virksomheden danner underskud af
omsaetningen, altsa haren negativ overskudsgrad, sa er det darligt at aktivernesomsaetningshastighed
er hgj, da det pavirker afkastningsgraden negativt (Elkjeer & Hjulsager, 2017, 248). Aktivemes

omsaetningshastighed i dette tilfaelde bidrager positivt til afkastningsgraden.

Egenkapitalens forrentning

Resultatet for skat er steget en smule. | 2017 |3 resultatet fgr skat pa 470.337. | 2018 havde

virksomheden et resultat fgr skat pa 482.724 t.kr.sa en mindre stigning.

Egenkapitalen for REMA 1000 Danmark A/S var 1.810.013 t.kr.i 2017 og er stegettil 2.037.721 t.kr. i
2018.

Tallene seettesindiformlen.

Egenkapitalens forrentningi 2018 =272% . 100 = 23,69%
2.037.721
470.337

1.810.013

Egenkapitalens forrentningi 2017 * 100 = 25,99%

Egenkapitalensforrentning erfaldetfra 25,99% til 23,69%. Dette er et fald pa 8,85%. Egenkapitalens
forrentning sammenlignes pa samme made som med afkastningsgraden, nemlig markedsrenten.
Egenkapitalens forrentning ligger dog stadig, trods det mindre fald, langt over markedsrenten og
vurderes derforsomvaerende god. Det mindrefald af egenkapitalens forrentning skyldes primaert den

stgrre stigning af egenkapitaleniforhold tilresultatet f@r skat (Ernst & Young 20193, 6).

Galdsrenten

De finansielle omkostningerudgjorde -6.579t.kr. i 2018 og er faldetfra-7.875 t.kr. i ar 2017.

Geaeldsforpligtelserne udgjorde i 2018 2.756.873 t.kr. og er steget fra 2.407.047 t.kr. i 2017 (Ernst &
Young 20193, 6).
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Tallene saettesindiformlen.

6.579 x100

Galdsrenteniar2018 ————— = 0,24%
2.756.873

Geaeldsrenteniar2017 7875100 _ 0,32%
2.407.047

Galdsrenten er virkelig lav. Geeldsrenten skal ligge under afkastningsgraden, hvilket er en indikator
pa, at virksomhedentjener pa at arbejde med fremmedkapital. Gaeldsrentens fald skyldes det stgrre
fald i de finansielle omkostninger i forhold til stigningen af den kortfristede gaeld. Stgrstedelen af
gelden forvirksomheden er gaeld til leverandgr af varer og tjenesteydelser. Dette er nok arsagen til

denlave rente, dageaeldtil leverandgrtiterforbundet medenlavereellersletingen rente.

| noterne er det oplyst af de finansielle omkostninger bestar af renter til tilknyttet virksomheder og

gvrige finansielle omkostninger (Ibid., 35).

Konklusion rentabilitet

Rentabiliteten for REMA 1000 Danmark A/S er god. Alle nggletallene erlangt over det tilfredsstillende
niveau. Afkastningsgraden ligger pa et godt stabilt niveau, grundet aktivernes omsatningshastighed
og den positive overskudsgrad. Egenkapitalens forrentning ligger savel ogsa langt over det
tilfredsstillende niveau. Gaeldsrenten for virksomheden ligger pa et virkelig lavt niveau og viser gode
forudsaetningerforatkunnearbejde med gaeld.Dog harderkunvaret en negativ udvikling af de fleste

npgletal udovergaeldsrenten.

Nggletal 2017 2018 Stigning/fald
Afkastningsgrad 10,9% 9,9% -9,17%
Overskudsgrad 2,7% 2,6% -3,70%
Aktivernes 4 3,79 -0,21

omsatningshastighed

Egenkapitalens 25,99% 23,59% -9,23%

forrentning

Geaeldsrente 0,32% 0,24% -25%
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Kapitaltilpasningsevnen

Likviditetsgrad

Likviditetsgraden eroplystiarsrapporten. REMA 1000 Danmark A/S’ likviditetsgrad 1a pa 109,9% i 2018
og erfaldetfra113,6% som var likviditetsgradeni ar 2017. Faldet af likviditetsgraden skyldes primaert
en stgrre stigning af de kortfristede geaeldsforpligtelser i forhold til omsaetningsaktiveme.
Omseaetningsaktiverne blev opgjort til 2.957.828 t.kr. i 2018, hvorimod de udgjorde 2.655.939 i 2017.
De kortfristede gaeldsforpligtelser udgjorde i 2018 2.691.016 t.kr. i mod 2.338.241 t.kr. i 2017.
Likviditetsgraden ligger pa et utilfredsstillende niveau, da den ligger et godt stykke fra de 150% som
ses vaerende tilfredsstillende. Dog er det vigtigt at bide meerke i, at stgrstedelen af virksomhedens
kortfristede gaeld bestar af geeld til leverandgr. Ud af de 2.691.016 t.kr. bestar 2.164.173 t.kr. som
geldtil leverandgr af varer og tjenesteydelser. Resten af den kortfristede geeld er bestar hovedsageligt

af anden gaeld (lbid., 2019, 6 & 20-21).

Soliditet

Soliditetsgraden er oplyst i arsrapporten. REMA 1000 Danmark A/S’ “soliditetsgrad var 41,3% i 2018.
Der har vaeret et mindre fald i soliditetsgraden fra 2017, da den var 41,7%. Egenkapitalen er som
allerede naevnt, 2.037.721 t.kr.i 2018. Den er stegetfra 1.810.013 t.kr.i2017. Dog eraktiverne steget
forholdsvis mereend egenkapitalen og derforerdenblevetforringet med 0,4%, dog er detikke store
a&ndringer. Soliditetsgraden ligger pa et tilfredsstille nde niveau for virksomheden. En soliditetsgrad pa
41,3% betyder at virksomheden kan daekke 41,3% af sine aktiver med egenkapitalen inden lan er

ngdvendigt.

Konklusion kapitaltilpasningsevnen

Likviditeten for REMA 1000 Danmark A/S ligger pa et utilfredsstillende niveau. Dog er det vigtigt at
have i baghovedet, at virksomheden primaert optager galdfraleverandgr. Hvorvidt en kreditaftale er
indgaet med virksomhedens leverandgrer, er ikke oplyst under arsrapporten. Soliditeten er pa et
meget tilfredsstillende niveau. Soliditetsgraden viser virksomheden kan have gode forudsaetning for

optagningaflan hosderes kreditorer.
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Regnskabsanalyse af REMA 1000 Stensved ApS

De naeste afsnit vil indeholde en regnskabsanalyse over udviklingen af REMA 1000 Stensved ApS’
nggletal. Dervil indledes med en klarggrelse af forbehold inden analysen, der udelukker analyse dele

af nggletallene. Efter detvil rentabilitet og kapitaltilpasningsevnen analyseres.
Forbehold inden analysen

Virksomhedenharindgaet en franchiseaftale med REMA 1000 Danmark A/S. Dette forpligter selskabet
til at betale for brug af REMA konceptet, herunder leje af inventar og IT-udstyr ejet af REMA 1000

Danmark A/S. Disse forpligtelser er omsatningsafhaengige (Ernst & Young 2019b, 13).

Med henvisning til arsregnskabsloven §32 er REMA 1000 Stensved ApS’ omsatning ikke oplyst. § 32
siger at virksomheden kan sammendrage nogle poster og i stedet indfgre en post benavnt
bruttofortjenesteellertab (Erhvervsministeriet 2019, 12). Dette g@r, at overskudsgraden og aktivemes

omsatningshastighed ikke vil kunne beregnes.

Forpligtelser overfor REMA 1000 Danmark A/S

Virksomheden har indgaet en franchiseaftale med REMA 1000 Danmark A/S. Selskabet er dermed
forpligtet til at betale for anvendelsen af REMA konceptet. Herunder indgar leje af inventar og IT-
udstyr, medmindre dette kpbes af REMA 1000 A/S (bilag 5, 3). Udover dette er forpligtelsen
omsaetningsafhaengig som udggr 7% af omsaetningen uafhaengig af omsaetningens stgrrelse (Ernst &

Young 2019, s. 13 & Bilag5, 3).

Rentabilitet

| dette afsnitvil virksomhedens rentabilitet udregnes. Nggletal derikke er medvirkende i analysen, er
aktivernes omseaetningshastighed og overskudsgraden grundet anvendelse af § 32 ved udarbejdelsen
af regnskabet. Dette ggr det umuligt at udregne nogle af nggletallene baggrund af manglende datai

arsrapporten.

Afkastningsgrad

Resultatet f@rfinansielle postervari 2018 955.597 kr. modsat cirka 383.000 kr. iar 2017.

REMA 1000 Stensved havde i 2018 aktiver til en vaerdi af 4.730.532 kr. og dette er et i forhold til
aktiverne i 2017 som var pa cirka 4.844.000 kr.

De ngdvendige tal seettesindi formlen for at finde afkastningsgraden for ar 2018 og 2017.
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Afkastningsgraden i 2018 ———
4730.532

* 100 = 20,20%

383.000
4.844.000

Afkastningsgradeni2017 * 100 = 7,9%
Afkastningsgradeni2018 ergod da denligger et godt stykke over markedsrenten pa de 3-4%.
Det eren udvikling pa 155,70% fra ar 2017 til ar 2018.

Den positive udvikling skyldes primaert en stigning af bruttofortjenesten, som er steget fra cirka
4.159.000 kr.i2017 til 4.504.982 kr.i2018. Udoverdette er personaleomkostningerne faldet fracirka
-3.508.000 kr. i 2017 til -276.745 kr. i 2018.

Egenkapitalens forrentning
Resultatet fgr skat ligger pa 802.172 kr. i 2018 modsat var det cirka 239.000 kr. i 2017. Dette er en
forbedring pa 563.172 kr..

Egenkapitalenvari 2018 1.777.354 kr. modsatvar dencirka 1.652.000 kr. i 2017.

Tallene seettesindiformlen.

Egenkapitalens forrentningiar 2018 892172 . 100 = 45,13%
1.777.354

Egenkapitalens forrentningi ar 201722229, 100 = 14,46%
1.652.000

Egenkapitalensforrentning ligger langt over markedsrenten oger et flot nggletal for virksomheden.

Den er steget med 210,10%. Det skyldes igen primaert en stigning af bruttofortjenesten og faldet af

personaleomkostningersom harmedfgrt et gget resultat f@r skat.

Geldsrente
De finansielle omkostninger for REMA 1000 Stensved ApS’ |a pa 155.198 kr. i 2018. | 2017 13 de

finansielle omkostninger pa cirka 147.000 kr..

REMA 1000 Stensved ApS’ havde samleti 2018 2.906.005 kr. i gaeldsforpligtelser. Dette er et fald i
forholdtil ar 2017, hvor geeldsforpligtelserne varcirka 3.142.000 kr..
Tallene seettesindiformlen ogderregnes.

e 155.198+100
Gaeldsrenteni&r2018———— = 5,34%
2.906.005
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Y 147.000 %100
Geeldsrenteniar20l7————— = 4,67%
3.142.000

Galdsrenten erstegetensmule, hvilket betyder at kreditorerne eventuelt har satrenten op for deres
Ian. Den er steget med 14,35%. Det skyldes primaert en stgrre stigning af de finansielle omkostninger

i forholdtil faldet af geeldsforpligtelserne.

Udoverdette liggergaeldsrenten lavere end afkastningsgraden, hvilket vil sige de tjener pa at arbejde

med gald ellermed andre ord, satjenervirksomheden paat lane (Ernst & Young 2019b, 10-12).

Konklusion rentabilitet

Majoriteten af tallene har haft en positiv udvikling fra ar 2017 til 2018, med undtagelsen af
geeldsrenten. Dog er denne lille stigning ikke kritisk for virksomheden, da virksomhedens
afkastningsgrad for 2018 ligger hgjere end geeldsrenten. Rentabiliteten viser at det er rentabelt at

drive virksomheden.

Kapitaltilpasningsevnen

| dette afsnitvil likviditets- og soliditetsgraden beregnes og vurderes.

Likviditetsgrad
Virksomheden havde i 2018 omsatningsaktivertil en vaerdiaf 3.881.295 kr. dette er et faldi forhold
til cirka 4.076.000 kr. i 2017.

Virksomheden havdei 2018 kortfristede gaeld pd 2.906.005 kr. i forhold til 3.142.000 kr. i 2017.

Tallene szettesindiformlen ogderregnes

3.881.295%100

Likviditetsgradeni 2018
2.906.005

= 133,56%

Likviditetsgradeni 2017 3881.2954100 129,73%
2.906.005

Derersketenlille stigningilikviditetsgradenfra ar 2017 til 2018. Dogligger den fra det tilfredsstillende
niveau pa 150%. Den lille stigning skyldes primeert det stgrre fald i gaeldsforpligtelserne i forhold til
omsatningsaktiverne. Dog skal det naevnes, at stgrstedelen af den kortfristet geeld bestar af geld fra

leverandgr. Geeld fraleverandgrudgjordei 2018 2.255.809 kr.

Soliditetsgraden

Virksomheden havdei 2018 4.730.532 kr. i aktiver, hvorimod aktiverne var4.844 t.kr.i 2017.

39



Alexander Frglich Olsson — 63433 E@ - projekt B Antal anslag—116.018
Emil Yung Forsberg — 63266

Niels-Jacob Hauge Mgller — 63508

Egenkapitalenvari 2018 1.777.354 kr. modsatvar dencirka 1.652.000 kr. i2017 som allerede oplyst.

Tallene seettesindiformlen.

Soliditetsgradeni 2018M = 37,57%
4.730.532

Soliditetsgradeni 201716520& = 34,10%
4.844,000

Der ersketen stigning af soliditetsgraden. Den ersteget med 10,16% fra 2017 til ar 2018. Det skyldes
primaert en stigning af egenkapitalen og et fald i aktiverne. Nggletallet viser, at virksomheden skal
bruge 37,57% af egenkapitalen til at finansier aktiverne, inden det er ngdvendigt at optage lan.

Soliditetsgraden vurderestil vaerende tilfredsstillende (Ernst & Young 2019b, 10-12).

Konklusion kapitaltilpasningsevnen

REMA 1000 Stensved ApS’ kapitaltilpasningsevne vurderes til vaerende tilfredsstillende. Dog bgr
virksomheden fokusere pa at nedbringe deres geeld yderligere som gjort fra ar 2017 til 2018. Et

modargument mod dette erat virksomhedens geeld hovedsageligt bestar af gaeld til leverandgr.

Konklusion regnskabsanalyser Rema 1000 Danmark A/S og Rema 1000 Stensved
ApS

Begge virksomheder opnar gkonomiske fordele ved at indgar samarbejdet. Begge danner afkast af
deres forretning og den investerede kapital. Derfor kan det konkluderes, at begge parter opnar
gkonomiske fordele af samarbejdet og at samarbejdet gkonomisk er til fordel for franchisegiver og
franchisetager. Beggevirksomheder hargod likviditet og soliditet der yder gode forudsaetninger for at

kunne fortseette driften.

@konomiske forhold for franchisegiver og tager

| dette afsnitvilderudarbejdes kommentari kombination af begge virksomheder. Der vil foretagesen

kort analyse for forhold mellem franchisegiver ogtageriforhold til det gkonomiske.

Det at REMA 1000 Danmark A/S kun tager del af omsatningen, tyder pa en fordelagtig aftale for
franchisegiver. Franchisetager tager alene del i overskuddet, dog tager franchisegiver kun del af

omsatningen. Omsatningen er kun pavirket af salget fra de enkelte REMA 1000 butikker og dermed
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fraskriversigansvaretfordetadministrative i forhold til hver enkelte kébmands omkostninger. REMA

1000 Danmark A/S yder til gengzeld ydelser der vaegter op for dette. Begge parter indgar en aftale,

hvor begge fargavn af samarbejdet.

REMA 1000 Danmark A/S har indgaeten aftale, hvorledes de Igber minimalerisicii forhold til driften
af de enkelte butikker.

“Emil: Vi har nogle teori/metode baseret spgrgsmdl. Vi har vaeret inde og kigge lidt i dit regnskab
for virksomheden. Der stdr at har nogle forpligtelser overfor Remal000 koncernen og den er

omsaetningsbestemt - kan du uddybe det lidt?.”

“Johnny: Ja, vi betaler 7% i husleje. Og det er uanset om du saelger for 30,0000 eller om du salger
for 100,00000. Og sa har du 0,7% i inventarleje hvis du ikke har kgbt det - man kan godt kgbe det
af Rema. SG har du 0,01% i IT-leje, det kan du ogsd kasbe.”

“Johnny: jeg Synes ikke der har veeret nogen ulemper ved det. Fordele er masser, duer herre i egen
hule, du bestemmer selv hvor meget du vil tjene, hvor meget du vil arbejde, hvordan du vil drive den
og indrette den. Rema 1000 er et frit koncept sG du bestemmer stort set alt selv. Der er ikke nogen

der kommer og dunker dig oven i hovedet og siger nu skal du ggre det og nu skal du ggre det..”

Franchisetageren betaler 7% i husleje som er omsatningsbestemt. Det har bade fordele og ulemper
for begge parter. Franchisegiver kan i princippet hovedsageligt fokusere pa at nedbringe sine
omkostninger med det formal at danne et hgjere overskud, da det alene er overskuddet som
franchisetager, far gkonomiske fordele af. Franchisegiver gnsker derimod at salget er sd hgjt som
muligt, da de tager del af omsaetningen ogikke overskuddet, men gnsker dog fortsat at butikkerne kan
fortseette driften. Derfor er det vigtigt, at begge parterer indforstdede meddet gkonomiske aspekt og

kan drage fordele af hinanden.

Frihed er et essentielt nggleord der gar igen flere gange. Frihed til franchisetagerne giver dem
mulighed forat kunne kontrollere og prisfastsaette deres egne varer. De kan selvvalge at tage mere
ellermindre fordem, menisidste ende erdetfranchisetagerne der haefterfordet, da detgar udover

arsresultatet.

Franchisegiveryder marketing og regnskabsteknisk support til deres franchisetager. Dette giver bedre
forudsaetningerne for, at deres franchisetager yderligere kan fokusere pa salg og forggelse af deres
indtjening. Franchisetagerne slipper for at skulle promovere pa vegne af egen butik og slipper for

omkostninger forbundet hertil. Udover det yder franchisegiveren services som it-support og levering
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af de ngdvendige varer til opfyldning af deres butikker af egne maerkevarer. Der gives frihed til

franchisetagerne, mens franchisegiver yder de ngdvendige veerktgjer for at opna succesiformaf stgrre

overskud. Determedtil at bidrage yderligere til friheden i at vaere franchisetager.

Samarbejdet mellem franchisegiver ogtageryder store fordele i forhold til de markeder deropereres

pa. Specielterdetdenfrihed derblivergivet ud af der gavnerfranchisetagerne.

“Alexander: SG Rema butikkerne er meget individuelle og i harrimelig frie tgjler ift. Hvordan i driver

jeres egen butik?”

“Esben: Ja vi kender vores egne kunder, og det er mdske ogsd derfor Rema har sa stor succes som
vi har fordi det er op til den enkelte ksbmand at praege de kunder vi har. De her kunder vil have de
her varer og det er sa det vi kgber. Hvis du tager netto sd sidder den en indkgber, og de siger mdaske
400,000 af den der og sa fordeles det ud over butikkerne, men der kigger man ikke pa at jeg er ikke
god til at saelge de her varer der, og man far sG en helvedes masse varer man ikke kan selge .
hernede kommer der ikke noget som helst ud til os som en medarbejder eller jeg personligt selv har

bestilt. Sa det er en af fordelene... (bilag 6, 5-6).”

Friheden giver mulighed for at opna en hgjere indtjening for begge parter. Ved at sprede sig ud sa
meget geografisk yderfordele til franchisegiver gennem deres franchisetager. Det er sveert at daekke
stgrre geografiske omrader og man skal have kendskab til de enkelte markeder, kendskab der opnas
gennem deres franchisetager. Franchisetager kender efterspgrgslen i de enkelte omrader og kan
justere sit sortiment efter denne efterspgrgsel. Dette er med til at gge omsaetningen yderligere og
forhindrer leverancer af varer der maske ikke bliver solgt. Det gavner franchisegiver og tager.
Franchisegiver opnar fordele af den gget omsatning og franchisegiver opnar fordele af det samme

gennem gget salg ogtilfredsstillelse af kunder.

Franchisetager oplever ikke finansielle problemer i forhold til optagning af gaeld. En af de helt store
fordele forRema 1000 Danmark A/S og Rema 1000 Stensved ApS er, at begge virksomheder optager
stprstedelen af deres geeld fra leverandgrerne. Rema 1000 Stensved, har relativ hgj geeld der med til
at forringe likviditetsgraden som allerede naevnt. Gaeld til leverandgrer er oftest bedre end geaeld til
banker, da geelden erdriftsbetinget (Elkjaer & Hjulsager, 2017, 44). Det giver gode forudsaetninger for
franchisetager at kunne betale sin leverandgr Ipbende. Derved kan franchisetager omsaette sine
indkgb og derefter betalesin gaeld, narvirksomheden har dannetnok kapital. Detviser, at begge parter
i denne franchiseaftale ikke kun hjzelper hinanden ved at yde “vaerktgjer til franchisegiver, men ogsa

yder gkonomisk stgtte.
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Delkonklusion Regnskabsanalyse og gkonomi

Begge parter yder gkonomiske bidrag til hinanden. Rema 1000 Danmark A/S yder services, sa
franchisetager kan fokusere pa indtjening og lokalomradet. | de to virksomheders tilfaelde danner
begge overskud af forretningen og hjalper hinanden gkonomisk. Franchisegiver og tager har hver

deres kompetencer som kombineretkan give hinanden fordele gkonomisk.

Social exchange theory analyse

| det fglgende afsnit vil der udarbejdes en analyse baseret pd Social Exchange theory pa hhv.
interviewet med Johnny og Esben. Formalet er at identificere, hvordan disse to interviewpersoner
opleverfranchisingi Rema 1000, og hvordan dette har en betydningforderesrelationtil Rema 1000
som franchisegiver. Dernaest vil der blive fremhaevet de forskelle der viser sig, og hvordan disse har

betydning foranalysensresultater.

Collaborative communication

For atgive en klarindikator pa kvaliteten af kommunikationenimellemRema 1000 og de interviewede
butiksejere, kan der med fordel ses naermere pa begrebet ”“collaborative communication”.
Collaborative communication er overordnet set en vurdering af kommunikation mellemfranchisetager

og franchisegiver, baseret pafire forskellige faktorer.

Regelmaessighed af kommunikation

Teorien forudseetter at, hvis der er regelmaessige dialog mellem, franchisetager og franchisegiver, sa
styrkerdette bandet mellem disse parter. Arsagen til dette liggeri at jo oftere derer dialog, jo bedre
forudsaetningererder, forat skabe enfglelse af dedikation og tiltro til hinanden. Deterifglge teorien
yderst essentielt, at hyppig kommunikation forekommer, da det er et beerende element i at sikre at
den aftale man harlavet omsamarbejdet - oftesti form af en kontrakt - bliver bibeholdt, og respekteret

af begge parter.

“Alexander: Hvis vi siger jeg siger nogle ord og giver dem en veerdi som 0 er ved ikke 1 er meget
enig og 2 er enig 3 er hverken enig eller uenig 4 er uenig og 5 er meget uenig. Hvad vil du svare til

de her udsagn;”
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“Johnny: Jeg er meget enig. Jeg foler altid man kan komme og spgrge om hjaelp hvis der opstdr

problemer. De star altid klar til at hjeelpe en med, hvad det nu kan vaere.”

“Esben: Kommunikationen mellem min butik er regelmaessig -> 2’er. Men hvor stort er mit behov?
Det kan ihvertfald varierer, oftest gar det fint uden regelmaessig kommunikation, da vi er i stand til

at Ilgse mange af problemerne selv.”

Ovenstaende citater indikerer at kommunikationen er regelmaessig efter behov. Begge oplever at
Rema 1000 er til radighed, nar deropstar problemer/behov for dialog, men samtidig er behovet ikke
ngdvendigvis altid sa stort, og dette er med til at reducere regelmaessigheden af kommunikationen.
Det skaberen form for dedikation ogtiltrotil hinanden og giver begge parter mulighed for, at kunne

forebygge problemerog/ellerkomme problemertil livs, hvis disse skulle opsta.

Gensidighed

Den naeste faktor der er med til at afggre styrken af “collaborative communication” er gensidighed.
Det mest essentielle i gensidighedselementet er at feedback/dialog mellem franchisetager og
franchisegiver foregar pa et konstruktivt og lige niveau, pa trods af det formelle arbejdsrelaterede
hierarki mellem de to parter. Dette er for at undga, at der opstarproblemeriform af at denene part

fglersighaevetoverdenanden, ogdermed opstarderen ulige respekt mellem parterne.

“Emil: Hvor vigtigt synes du det er at have en god kommunikation mellem butikker der har pdtaget

sig franchise og Rema10007?”
“Johnny: det er super vigtigt bdde fra deres side og fra vores. Det er derfor vi stdr s@ staerkt som vi
star” (bilag 5, 5).

“Alexander: Hvad med i forhold til gensidighed ift. Jeres kommunikation?”

“Esben: Jeg synes den er nogle enkelte brodne kar, men det far ikke lov at styre noget. | vores system
har man som udgangspunkt den tilgang der hedder at hvis man tager en beslutning sd er det fordi

det skal skabe veerdi ved ksbmand og kunde. Hvis det ikke skaber vaerdi, sG ggr man det ikke” (bilag

6, 6-7).

Gensidigheden frade tofranchisetagere opleves som veaerendeforholdsvisstor. Begge franchisetagere

oplever det vaerende med til at styrke deres forretning samt at skabe veerdi. Begge franchisetagere
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folerikke, at der er en ulige fordeling af respekten mellem dem og franchisegiver. Kommunikationen

gar begge veje og styrker ikke kun relationerne mellem de to parter, men ogsa organisationen som
helhed. Der abnes op for en god dialog, herunder ris/ros og feedback. Denne mulighed for et forum,
hvor bud pa forbedring hos den ene eller den anden part, tages konstruktivt, i stedet for at det
ignoreres ellertages fornaermelse. Dette giveri sidste ende mulighed for at styrke samarbejdetmellem

de interviewedefranchisetagere og Rema 1000.

Formalitet

Formaliteterdet tredje element ngdvendigt foren vurdering af den “Collaborative communication”.
Enstordel af formaliteten liggeri, hvor struktureret dialogen mellem franchisetager/franchise udbyder
er. Dererfordele/ulempervedat have hhv. enstruktureret dialog og en ustruktureret, begge kan vaere

effektive.

“Emil: De naeste spgrgsmdl kan veere lidt ledende da de ligger sig taet op ad teorien. Hvordan vil du
beskrive din egen relation til Rema 1000 som franchisekaede? Nu har du veeret lidt inde pa det, men

er det generelt formelle forhold eller er det mere forretningsrelateret til Rema1000?

“Johnny: Jeg vil sige vi sgu meget familieagtige. Vi taler paent til hinanden og vores direktgr er ikke

hgjere end os andre, sa lidt familieagtigt “(bilag 5, 6).

“Alexander: Hvor formelt er jeres kommunikation?

Esben: Det kommer an pa hvem der sidder i den anden ende. Vores interne relation er meget formel,
men ellers er det jo en moderne leder som haret sprog der passer til det og vores tid sa det er meget

uformelt” (bilag 6, 6).

Internt i butikken virker det forholdsvist formelt ud fra Esbens synspunkt. Franchisetageren vealger
selv, hvordan kommunikationen internt skal forekomme, da de selv har friheden til at etablere
relationernetil de enkelte medarbejdere.

Eksternt med franchisegiver virker det mere som uformelt. Franchisegiver og franchisetager at
kommunikere pa et lige niveau med hinanden, sa der skabes tiltro og at begge parter kan udrede

problemersamtstgtte hinandenisveere tider.
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Deres direktgr opleves som vaerende pa lige fod med dem selv. Esben selv er overrasket over, at

direktgren har personligt kendskab til ham, trods sendringer med tiden. Den uformelle side af det
opstar specieltgennem et personligt kendskab til hinanden. Det uformelle forhold skabervardi over
for franchisetageren. Franchisetagerfglersigsom en del af virksomheden og fglerikke bare maneret

aktivderskal tjene penge til koncernen (bilag 6, 5-6).

Rationalitet

Den sidste faktor er Rationalitet. Begge parter gnsker at tiltag skal vaere med til at skabe vaerdi for

kunderne.

“Emil: Du er lidt inde pa det her omkring Coop - Kan du ud fra din egen holdning sige hvorfor andre

supermarkeder ikke ogsa g@r det her?”

“Johnny: (...)Vi bestemmer selv vores varer, vi fdr ikke tvangstildelt dem som de g@r i mange andre
kaeder. De kan ikke forsta at folk mister gejsten ndr der kommer nogen og siger at nu skal det vaere

sddan og det skal std sadan...” (Bilag 5, 4).

“Alexander: SG Rema butikkerne er meget individuelle og i harrimelig frie tgjler ift. Hvordan i driver

jeres egen butik?”

“Esben: Ja vi kender vores egne kunder, og det er mdske ogsa derfor Rema har s@ stor succes som
vi har fordi det er op til den enkelte ksbmand at preege de kunder vi har. De her kunder vil have de

her varer og det er sa det vi kgber... (bilag 6, 3-4)”

Ovenstaende eksempel eren klar illustration af den rationelle forstaelse mellem begge parter. Begge
parter bestemmer selv deres varesortiment ud fra efterspgrgslen. Bade franchisegiver og ser det
rationelleikun at saelgevarerdeved dekan omsaette. Franchisegiver farikke tvangs tildelt et sortiment
eller udvalgte produkter og dermed forringer vaerdien for kunderne. Derimod kan de opretholde et

sortiment, der kan skabe enveerdiidetat de mgderefterspgrgsleni deres lokalomrader.
Frihed er etvigtigtelement. Rema 1000 Danmark A/S kan benytte franchisetagernes viden angaende

denlokale efterspgrgsel. Efterspgrgslenimgdekommes gennem den frihed franchisegiverne er blevet

stillet af franchisegiver, ved selv atkunne bestemme.
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Baseretud fra de 4 elementer under collaborative communication, ledes deroverien form for

det der kaldes “dedication”. Dedication er betegnet som en stabiliserende/pligtopfyldende
retning, somstyreradfsaerd ved entenved begransning af frihed, ellerved at binde et individ til
et handlingsmegnster. Ens dedikationindordnersigefteren af tre commitments, baseret pa de

fire elementerfra collaborative communication (bilag 3, 2-3).

Affective commitment

Under “Collaborative commitment” ses det, at begge oplever regelmaessige kommunikation og

forholdsvis storgensidighed, hvorigennem det pavirker rationaliteten.

Begge parter er dedikerede til deres arbejde. Begge har en fglelsesmaessig relation til deres butik og
franchisegiver. Begge parter fgler en personlig tilknytning til deres franchisegiver og fgler, at de har

obligationertil hinanden.

“Emil: De neeste spgrgsmdl kan veere lidt ledende da de ligger sig taet op ad teorien. Hvordan vil du
beskrive din egen relation til Rema 1000 som franchisekaede? Nu har du veeret lidt inde pa det ,

men er det generelt formelle forhold eller er det mere forretningsrelateret til Rema1000?”

“Johnny: Jeg vil sige vi sgu meget formelle familieagtige. Vi taler paenttil hinanden og vores direktgr

er ikke hgjere end os andre, sa lidt familieagtigt.” (bilag 5, 6)

“Alexander: Hvordan vil du beskrive din relation til remal1000 som franchisekaede. Er den personlig

eller er den mere formel og forretningsrelateret?”

“Esben: Vores direktgr i Danmark ved hvem jeg er ndr han mgder mig, og det skal lige siges at 20%
af vores kgbmeaend de stopper eller skifter butik, men han ved stadig hvem jeg er og at jeg har
butikken dernede. og han kan ogsd huske min souschef og et par af mine medarbejdere fordi han
er dernede et par gange om dret og hilse pd. Og det er ogsa derfor jeg siger det gaelder om at have
den rigtig direktgr for at kgre det koncept vi kgrer. De fleste andre direktgrer teenker “det er ikke
mit problem” de sidder pd chefstolen og sd er det dem der bestemmer. Og det er slet ikke sGdan
man ggr det pd, det er ogsa en af vores vaerdier, man skal ud og skabe glaede og det er han skide

god til” (bilag 6, 5-6).

Loyaliteten styrkes ved sadan et forhold. De personlige relationer, samt den fglelsesmaessige

tilknytning skaber loyalitet mellem franchisegiver og tager. Under collaborative commitment ses det,
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hvordan de uformelle forhold, gensidigheden og rationaliteten er med til at pavirke dette.

Regelmassigheden er som allerede naevnt med til at styrke bandet mellem de to parter. Begge
franchisetagere fgler, atde er en del af virksomheden og samarbejdet. Begge fgler, at den uformelle
strukturering er med til at styrke den personlige relation til samarbejdet. Franchisetagerne fgler sig pa
lige fod i virksomheden, med en lige fordelt respekt og foler ikke at f.eks. direktgren er hgjere stillet

end demselvsom franchisetager.

Gensidigheden er med til at pavirke saledes, at begge parter fgler de bliverinddraget i processeme.
Gensidigheden er med til at styrke den personlige relation til hinanden ved, at begge parter fgler de
bliver hgrt nar de kommer med input. Dette har relation til rationalitet. Rationaliteten er med til, at
yde til at de rette input bliverimplementeret eller fravalgt efter behov. De navner selv eksempler som
bliver naevntiinterviewet, omhandler Netto. Det at franchisetagerne selv kan bestemme deres varer
frem for at blive tvunget, styrker tiltroen til hinanden. Det giver mulighed for, at franchisetager
yderligere kan indblande sine personlige fglelser gennem kundekontakt og imgdekomme disse

yderligereved, atimgdekomme efterspgrgsel (bilag6, 3).

Begge franchisetagere opleverikke, at der er nogle, aftaler der afspejler deres behov som kunne
pavirke dem til et skift fra deres franchiseaftale med Rema 1000. Det opstar tydeligt, at andre
dagligvarekaedersomf.eks. Netto og Coop ikke kan leve op til de krav som begge franchisetagerne har.
Frihedentil selvat kunne veelgesit eget varesortiment ogimgdekomme kundernes efterspgrgsel eren
stor faktor for begge franchisetagere. Derfor er der inden for branchen, ingen attraktive lignende

forretningsaftaler derimgdekommer franchisetagernes efterspgrgsler (bilag 5, 2 & bilag6, 3).

Der er klart tale om affective commitment mellem franchisegiver og franchisetageri denne situation.
Personlig inddragelse som leder til affective commitment, er den bedste form for dedikation for at
kunne bibeholde sine franchisetager. Det skyldes, at den er baseret pa de fire elementer under
collaborative communication i deres bedste form, gennem en skabelse af fglelser mellem
franchisegiver ogtager. Dette, som navnt fgr, illustreresidet hyppige spgrgsmal butikscheferne blev
stillet angaende mulighederne for en mere fordelagtig franchise aftale. Her vaelger bade Esben og
Johnny, atblive i deresnuvaerendefranchiseaftale uden at tgve, skent denhypotetiske franchiseaftale
ville tilbyde dem bedre forhold pa alle fronter. Havde disse chefer befundet sigi normative - eller
continuance commitment, havde de sandsynligvis stoppede deres aftale med Rema 1000 til fordel for

en ny aftale.
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Normative commitment

Selvom affective commitment er den form for dedikation franchisetagerne er drevet af, sa er der stadig

elementerfrainterviewene derindikereen form for normative commitment.

Direkte erderikke indikationer pa normative commitmenti og med samarbejdet/franchiseaftale ikke

bzere praegaf enstor grad af regler/faste systemer - doger derretningslinjerde fglger.

“Alexander: kan du give nogle bud pd hvorfor ingen andre supermarkedskaeder anvender
franchising som Rema 1000 ggr?

Esben:... Vi har jo ingen regler i vores system, vi har 8 veerdier vi lever vores butikker efter. Der er
ikke udstukket nogle regler fra vores hovedkontor. Selvfglgelig har jeg nogle systemer i vores butik,
men hvis vi skal ggre noget nyt, gdr vi ind og kigger pd vores veerdier, og er det en del af vores

veerdier at g@re det saddan her... (Bilag 6, 4).”

“Emil: Hvilke krav stiller Rema 1000 til jer? Skal i nG en hvis indtjening?

Johnny:... Sd er der nogle veaerdier viskal folge, det er de der vaerdier der star pd vores hjemmeside...

(bilag 5, 3-4).”

De har nogle veerdierder skal opfyldes som ligger pa deres hjemmeside. Det obligerer dem til at fglge
disse, forat kunne forblive i samarbejdet. Det er stort set de eneste formelleregler deropstillet for, at
fortsat kunne drive forretning. Systemet er derimod indrettet saledes, at retningslinjerne skal skabe
veerdi. Knbmaendene tager kun tiltag, hvis deter med til at skabe vaerdiforkunden, hvisikke det gar,

sa implementer man ikke tiltagene (bilag6, 7).

Der kunne ikke indhentes ordentlig viden omkring hvorvidt reglerne er angaende den gkonomiske
indtjening. | begge interviews virker det ikke til, at der er et minimum for, hvad de skal omsaette for
ellerdanne overskud over. Begge interviews siger, at der ingenreglerer, men at kun at der liggeren

ide bagved, hvorstorindtjening derskal veere.

Modsigende overfor normative commitment, er opstilling af regler. Franchisetager er stort set ikke
forpligtettil at opfylde nogle regler udover de vaerdier som Rema 1000 kaeden erbundet op pa. Deter
en mere uformel tilgang de har til samarbejdet som er modsigende overfor normative commitment

(bilagb, 4).
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Continuance Commitment

Denne commitment baseres udelukkende pa, at drivkraften bag samarbejdet mellem
franchisetager/franchisegiver kun eksisterer grundet af, at de er afhaengige af hinanden. Dette kan
f.eks. veere ensituation, hvorto parter ikke gnsker at arbejde sammen laengere, men af gkonomiske
arsagerertvungettil at fortsaette samarbejdet. Denne form for commitment er den mindst attraktive,
da det er et tvungent samarbejde frem for et positivt, konstruktivt frivilligt samarbejde mellem

franchisegiverogtager.

En sadan situation eri Rema 1000's franchisesystem forsggt undgaetved f.eks. atundlade at have en

exitcost:

Alexander: “Vores teori naevner at der er en del franchisegivere der udover at kreeve en

entrebetaling nogen gange ogsd kraever en exitsum. Har Rema 1000 ogsa det?”

Esben: “nej det har vi ikke. Hvis du misligholder din kontrakt, (svindler fx.) sa bliver du sagsggt som

person, men ellers er der ikke noget” (bilag 6, 2).

Emil: “Vi har ogsa laest en rapport om relationer -> forholdet mellem franchisetager/giver, som
naevner at en stor del af franchisekaeder opkraever en entrebetaling - det har du lidt svaret pa. Men

er der ogsd en exit sum?”

Johnny: “Nej, nej det er der ikke. Hvis nu vi siger at kontrakten ophgrer, sd laver man en
overdragelsesstatus og taller op hvor meget der er, ogsa hvis der er tab sa taber du, og hvis der er
plus sG far du pengene. Der er ikke noget med at du afvikler et belgb nadr kontrakten Igber ud, der

er ikke noget afdragelse/exit sum.” (bilag 5, 2)

Atundlade at have en exit cost medfgrerat franchisetagereikke fgler de i lige sé hgj grad er gkonomisk
tvungettil at blive i franchiseaftalen, hvis de ikke leengerefgler den erfordelagtigi en tilfredsstillende
grad. Dermed forbedres grundlaget for et mere positivt commitment grundlag. Dertil er
overdragelsesprocesseniforbindelse med ophaevelse af samarbejdeti Rema 1000, opgjort pa en fair
made for begge parter. Der opggres en overdragelsesstatus baseret pa, hvorvidt der ved
opsigelsesperioden er overskud/underskud, som betales/udbetales af/til franchisetageren. Dermed
undgar man yderligere at skabe grundlag for et continuance commitment samarbejde, da man igen

reducere den gkonomiske afhaengighed af de to parter.

En anden faktor der reducerer risikoen for at ende med et continuance commitment samarbejde er

maden franchisekontrakten er konstrueret pa:
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Alexander: Hvilke krav stiller rema 1000 til jer? Skal i nd en hvis indtjening/retningslinjer?

Esben: “... Der skal virkelig meget til for man bliver smidt ud i vores system. Men ndr det er sagt s
har man kun 5 Grs kontrakter sa det skal genforhandles hvert 5 ar... “ “..Man har en kontrakt som

selvfalgelig kan blive opsagt, men der er et drs opsigelse... (bilag 6, 2)”.

At kontrakten er pa 5 ar, giver mulighed for at rette op pa elementer som f.eks. de budgetter
der bliver stillet overfor franchisetager. At franchisetager kan se, at budgettet er umuligt at
opng, giverfranchisetager mulighed forat genforhandle bedrevilkar foromsaetning, indtjening
og sin butik. Derimod har franchisegiver mulighed for at opsige samarbejdet, hvis f.eks.

budgetterikke realiseres tilstraekkeligt af franchisetageren.

Konklusion SET analyse

Det star klart at begge franchisetagersersamarbejdet som vaerende af affective commitment. Begge
franchisetagere fgler sig fglelsesladet eller har en form for personlig tilknytning til samarbejdet
gennem hyppig, dog uformel kontakt de har til ledelsen. Begge franchisetager fgler, at deres
franchiseaftale skaber veerdi for dem selv, specielt gennem den gensidighed de oplever fra

franchisetager. Dette harfgrt til rationelle handlinger ogforslag, hvor begge partertilfredsstilles.

Validiteten og reliabiliteten af bade Johnny og Esbens besvarelser skal dog tages til betragtning og
forholdes kritisk til. Der er nemlig adskillige faktorer der giver sig til kende, som resultat af begge
chefers livsverdener og besvarelser der kan signalere, at deres besvarelser til forskellige spgrgsmal
kan veere farvede af aspekter sasom deres loyalitet til Rema 1000 brandet og deres butikkers

tilfredsstillende gkonomiske situationer.

Diskussion

| dette afsnit vil der reflekteres over elementer i analysen, hvorledes en diskussion pa baggrund af
teori og analysen vil udarbejdes. Her vil der blive diskuteret, hvorvidt den udledte data efter SET
analysen sammenkoblet med regnskabsanalysen kan sige nogetom, hvor fordelagtigt det erat drive

enfranchisekadei DK.
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Fgrst og fremmest kan det diskuteres, hvilken af de tre commitments som de interviewede
franchisetagere hartil Rema 1000 kaeden. Begge franchisetagere gav udtryk for at have stor dedikation
til deres arbejde, samtvar begge glade for maden defik lov at arbejde pa selvstaendigt i deresbutikker,
hvor de oplevede de havde stor frihed i sammenligning med at vaere butikschef i en
supermarkedskaede, derikkevarfranchisedrevet. Begge franchisetagere giver udtryk foratder er hgj
grad af positiv og konstruktiv dialog mellem dem selv og Rema 1000. De 4 punkter der afggrkvaliteten
af den collaborative communication, vurderes til at vaere hgje ud frainterviewpersonernes svar. Disse
forhold indikerer i hgj grad at der er tale om Affective commitment imellem parterne.
Franchisetagerneoplever, atde erpa lige fod med de forskellige ledaf ledelsen, og de fglerikke at de
erundertrykt af regler og at magtfordelingenbliver brugt til at skabe ubalance i respekteni forbindelse
med kommunikation. De fgler, at kommunikationen og kommunikationens formal er styret af
rationalitet,iform af atalle partererenige om, atalle beslutninger skal skabe veerdifor kunden i sidste
ende. Dette er med til at styrke deres samarbejde, da det sikre i hgjere grad, at bade franchisetager
og franchisegiver er enige om, hvad der gnskes opnaeti deres samarbejde. Begge franchisetagere
giver udtryk for at hyppigheden af kommunikationen samt graden af formalitet er passende ift.
behovetogdette erdermed medtil yderligere, at styrke en positiv relation mellemdem og Rema 1000

koncernen.

Der kan argumenteres for, at en hgjere grad af kommunikation fra franchisegivers side ville vaere
skadeligt for samarbejdet, da det potentielt vil beskadige selvstaendighedsfglelsen som
franchisetagerne veegter hgjt. En forggelse af formalitet i kommunikationen imellem franchisetager
og franchisegiver, ville i dette tilfeelde potentielt veere skadeligt for det familizere forhold som begge
franchisetagere giver udtryk for at de er positive over. Dette skyldes at de forbinder en del af det
familiaere forhold, med at kommunikationen foregar pa et forholdsvist uformelt niveau, hvor de ikke
oplever at Rema 1000 koncernens ledelse er haevet over dem, og der opstar en potentiel ubalance i
respekten mellem parterne. Dette kan medfgre, at forholdet bevaeger sig over til normative
commitmentafhaengig af franchisetagers og franchisegivers synspunkt. | vaerste fald kan det beveege
sigovericontinuance commitment, hvisbegge parter paingen maderfgleratforholdet fgrertil andre
fordele end det gkonomiske. Specielt continuance scenariet, kan det argumenteres forat Rema 1000
har forsggt at undga, ved hjaelp af indretningen af deres franchisesystem. Rema 1000 koncernen har
besluttet, at derikke veere en exitsumved ophgrelse af samarbejde, samt at de ikke har opstillet andre
krav ved opsigelse af samarbejdet. Derudover kan de sikre franchisetageren gkonomiski et ar, da

franchiseaftalen har et ars opsigelse. Dertil ggr den uvariable rente pa forpligtelsen til at betale for
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brug af Rema 1000 konceptet, at der er stgrre transparens ift. de gkonomiske forpligtelser

franchisetageren hartil koncernen, og dermed er det nemmere at forudsige de gkonomiske fglger ved

ophgrelse af samarbejdet.

Diskussion om, hvorvidt Rema 1000’s planer om at udvide med flere butikker risikerer at beskadige
relationen til franchisetagere, da der er risiko for at de far overmaettet markedet med butikker (i
kombination med at andre kaader ogsa abner flere butikker) og dermed udkonkurrerer/beskadiger
relationentil deres allerede etablerede franchisetager.

Det ses, at franchisetager og franchisegiver klare sig godt gkonomisk. Rema 1000 butikkerne er i
konkurrence med hinanden for at ville gge deres egen indtjening. Problemet opstar her for
franchisetager, at franchisegiver yderligere udvider Rema 1000 kaeden i Danmark. Der er problemer
forbundet med dette. P3 kort sigt vil det skade franchisetagerne, da de skal udkonkurrere flere
udbydere pa markedet. Koncernentagerkun en del af omsaetningen. Ved opstart af nye butikker og
den mere intensive konkurrence mellem Rema 1000 butikkerne, kan i “princippet” ikke skade
koncernensindtjening. Palaengere sigt kan detrisikere, at skade -forholdet mellem franchisegiver og
tager, da franchisetager kan fgle sig tilsidesat frem for andre Rema 1000 butikker. Det kan medfgre,

at man bevagersigovericontinuance commitment, grundet den position man bliver tvunget udi.

En andendiskussionderligger bag erfranchisetagerens dedikationtil det at veere kebmand, er bundet
i det personlige. Det udelukkende forhold mellem de to parter der bliver undersggt samt, hvordan
dette pavirkersamarbejdet. Franchisetagers omverden bliverikke analyseret og derforkan det veere
svaert at vurdere, hvorvidt deresfglelsesmaessige relation til omverdenen har en pavirkning. Der gives
kortindblikidette iinterviewene dog analysere detteikke. | tilknytning hertil, erdet svaert at vurdere,
hvorledes det gkonomiske aspekt pavirker deres samarbejde. Hvis franchisetager nu havde dannet
underskud af sin forretning, ville franchisegiver vaere lige sa samarbejdsvillig? Begge franchisegiver
danner overskud af deres forretning (Ernst & Young 2019c) og hvorvidt dette har en pavirkning pa
deres dedikation, er ukendt. Hvis der var foretaget et interview af en kgbmand fra Rema 1000, der
dannede underskud af sin forretning, sa ville dette problem kunne belyses bedre ved at analysere,

hvorvidtfranchisegiver ogtagerville agere pa samme vis overfor hinanden.

Esben: “Vi bliver flere og flere nye fysiske butikker (i branchen) Netto har lige annonceret at de vil
dbne 100 nye butikker inden for de nzeste 5 Gr, og Rema har meddelt at vi skal have 150 nye
butikker. OG vi har allerede butikker til 4 gange sa stor en befolkning som vi har. Sa vi har nok

butikker, sa der kommer til at vaere nogen der bukker under ndr der Gbner sG mange nye butikker.
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Det er s@ den ene del. Den nzeste del er sG nethandel. Vi har kun set toppen af det her, om 10 dr

tror jeg at det er en helt anderledes mdde man handler ind pd. Man prgver i vores regi at undgd

det gdr ud over den enkelte kebmand...” (bilag 6, 5).

Hvorvidt at positiv gkonomi for interviewpersonerne medfgrer at der er bedre grobund for positiv
relation, da man mindsker risiko for at veere afhaengig af hinanden gkonomisk og kan fokusere pa

andre ikke gkonomiske motiver for samarbejdet.

Overordnet set kan det diskuteres, hvorvidt den positive gkonomiske situation for begge
franchisetageres butikker, har haft en indflydelse pa, hvilken type commitment de har haft til Rema
1000 koncernen. Da de gkonomiske nggletal er gode, er der mindre potentiale for at koncernen er
ngdt til at blande sig/bliver bedt om hjaelp af butikken. Dermed mindskes risikoen for at koncemen
beskadiger franchisetagerens selvsteendighed, hvilket er et element som begge interviewede
franchisetagere fremhaever som en essentiel kvaliteti deres franchiseaftaler. Derudovervil en hgjere
hyppighed af kommunikation mellem franchisegiver og franchisetageren i dette tilfeelde veere medtil
at hiveiretningaf enten en normative commitmentellerivaerste fald en continuance commitment.
Dette grunderi, at begge franchisetagere har givet udtryk for, at der ikke er behov for en hgjere
hyppighed af kommunikation, daderer et mindre behov, da butikken drives med et stabilt overskud
og gode forudsaetninger for at fortseette driften. Begge franchisegivere, giver udtryk for at

hyppigheden af kommunikation haenger sammen med, hvor godt deres butikkerklare sig.

Konklusion

Begge virksomhederindgari samarbejdet, dadet skaber gkonomiske fordeleforbegge parter. Begge
parter danner afkast af deres investeret kapital. Franchisegiver bidrager med @gkonomiske
hjelpemidler, samtvaerktgjertil at kunne forgge overskuddet. Franchisegiver yder gkonomisk stgtte
til franchisetager, sa fokus kan ligge andetsteds som ved salg og promovering i lokalomrademe.
Ydermere yder franchisegiver teknisk support til franchisetager. Franchisetager gar ind i
franchiseaftalen med enfglelsesmaessig relation til deres franchisegiver. De fgler det er en personlig
tilknytning de har til keeden, specieltigennemden frihed der bliver givet. Franchisetager fgler, en
forholdsvis hgj form for selvstaendighed ved at kunne tilpasse sin egen butik til deres lokalomrade og
deresegne personlige praeference. Franchisetager fgler specielt, at kommunikationen er gensidig og
bringerrationalitetfremibegge parter som resultereriet stgrre grundlag for partnerskabet. Gennem

transskriberingerne og analysearbejdet af de to butikschefer blev det konkluderet, at de indgar i
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“affective commitment” med deres franchisegiver i og med at de har en fglelsesmaessig relation til

samarbejdet. Begge partergarind i samarbejdet med en fglelsesmaessig tilkny tning, derer med til at
sikre loyalitet og gensidighed mellem parterne selviudfordrende tider. Alle disse fordele som Rema
1000's franchiseaftale medbringer for bade dem som franchisetager og butikschefer som Johnny og

Esbens butikker, er skabtigennem Rema 1000’s succes med at skabe deres franchisingssystem.

Igennem deres etablering af butikker, samtvilligheden til at give afkald pa store dele af kontrol over
for deres franchisetagere, har Rema 1000 opnaetsuccesi at skabe et gkonomisk og socialt gavnende
franchisingssystem, der differentierer sig fra andre udbyder af lignende aftaler. Derfor indgar Rema

1000 i franchisingsaftaler med franchisetagere.
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