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FORORD
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att genomfoéra. Din 6ppenhet och optimism har inspirerat oss i vart skrivande, stort Tack till

dig!

Vi vill dven tacka var handledare Petter Boye for vagledning och diskussion som 6ppnade upp
nya synvinklar under studieprocessens gang. Det ar var forhoppning att Du som lasare ska
finna denna studie intressant och larorik.

Kalmar den 15 januari 2014

Emma & Julia



ABSTRAKT

Syfte:

Metodik:

Slutsats:

Nyckelord:

Vi vill i studien skildra tillvagagangssattet vid en Overlatelse for att fa en
forstaelse for vad processen innebar for den enskilda foretagaren. For det
andra vill vi redogora séljarens perspektiv pd varden som finns i det
existerande foretaget och som inverkar i dverlatelseprocessen.

En kvalitativ fallstudie med utgangspunkt i en induktiv ansats har
genomforts med strukturerade och ostrukturerade intervjuer. Samtliga
intervjuobjekt har varit anonyma for att méjliggéra informationsdelgivande.
Overlatelsen skedde parallellt med studiens gang och darfor har studien
aven haft en interaktiv forskning.

Hur overlatelseprocessen blir beror pa foretagarens tidigare erfarenheter.
Egenskaperna en foretagare besitter samt malen som finns for dverlatelsen
och dess finansieringsbehov &ar andra paverkande faktorer. Detta gor att
varje 6verlatelse ar unik och den beror pa vad foretagaren upplever vad som
ar av varde. Vardet som séljaren upplever behdver inte ha en delad
uppfattning av koparen, darav ar varje overlatelse unik. Detta gor att véarde
ar nagot som ar subjektivt och som &r beroende av vem som ér tolkaren.

Entreprendriella processen, tidigare erfarenheter, vérdeskapande,
upplevelse
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1. Introduktion

| kapitlet introduceras forst en bakgrundsbeskrivning kring problematiken av en Gverlatelse.
Problemformuleringen tar delvis upp de olika tillvadgagangssatt en dverlatelse kan ga till pa
och hur varden paverkar dverlatelsen. Problemformuleringen féljs av fragestéllningar och en
beskrivelse av syftet presenteras. FOr att underlatta dversiktligheten avslutas kapitlet med en
disposition av studien.

1.1 Bakgrund

“Whether a privately held business is large or small, in a traditional field or exclusively in
Internet commerce, newly started or generations old, it is owned by one or more
individuals- and those owners all have one trait in common: They will someday leave that
business. They may sell the business, they may close it down, or they may die in the
saddle. But one way or another, exit they will!” (Engel, 1999:9)

Hur en foretagare lamnar sin verksamhet kan ga till pa olika satt, oavsett tillvagagangsatt
kommer foretagsledare sta infor ett Overlamnande eller avslut. | Sverige &r
overlatelseprocessen ett hogaktuellt amne da fyra av tio foretag star infor ett agarskifte och
flertalet ar smaforetagare (NUTEK, 2005; Foretagarna, 2011). En smaforetagare ar oftast
bade &gare och foretagsledare for sitt foretag och da berérs individen bakom foretaget bade pa
ett personligt och affarsmassigt plan (Nilsson, Isaksson & Martikainen, 2002). For manga
foretagare har affarsverksamheterna varit deras livsverk och relationen till sitt foretag ar oftast
stark och personlig.

| Europa finns det omkring 450 000 foretag som varje ar paborjar en foretagsoverlatelse.
Overlatelsen ar komplex pd manga plan vilket gor att Europa riskerar att forlora cirka 150 000
foretag varje ar (europa.eu). Europeiska Unionen (EU) har darfor genomfort en studie pa sma-
och medelstora foretag for att skildra vilken roll de spelar inom den ekonomiska tillvéxten
och dess sammanhallning i samhéllet. Rapporten har resulterat i olika stodomraden som kan
behdvas, samt problematiken kring uppstartande av foretag, tillstand som krévs,
foretagsoverlatelse, konkurs och vikten av att ge en andra chans. Problematiken ligger inte i
bristen pa foretag, varje ar grundas 1,8 miljoner foretag inom EU. Det EU vill belysa med
rapporten ar vikten av att bevara foretag, darfor skall processen vid en foretagsoverlatelse
forenklas (europa.eu).

Att Overlata ett foretag ar mer kostsamt, tidskonsumerande och en langsammare process &n
alternativet att lagga ner sitt foretag (Leroy, Manigart & Meuleman, 2010). Att forsta vilka
faktorer som paverkar en agares val i processen kan darfor Oka antalet framgangsrika
overlatelser. Detta kommer i sin tur att paverka antalet aktiva foretag och pa sa satt oka
ekonomins tillvéxt i helhet (Ryan & Power, 2012). Overlatelseprocessen ar oftast en komplex
situation dar hansyn bor tas till fragor som ror till exempel juridiska, ekonomiska och
kanslomassiga aspekter (NUTEK, 2005). Darfor ar det viktigt att forsta situationen, trots det
finns det lite forskning om hur fenomenet skall beskrivas (Di Tienne & Cardon, 2012).

Det finns olika tillvagagangssatt som en Overlatelse kan genomforas pa. Till exempel kan
saljaren valja att endast sélja delar av tillgangarna, sa kallad inkramsaffar, eller salja hela
foretaget. Som kdpare kan det vara fordelaktigt att endast kopa inkramet och saledes gora en
billigare affar i jamforelse med kdp av hela bolag och lattare kunna finansiera (Sevenius,
2011). Problematiken med finansiering gor att det blir allt vanligare med inkramsaffar
(ALMI, 2008).



Trots ovannamnd kritik som belyser problematiken med en overlatelse finns det manga
fordelar for en kopare att ta Over ett existerande foretag. Fordelarna med att ta Gver ett foretag
ar manga da det till exempel finns ett redan inarbetat varumarke och redan fran start finns det
en kundkrets (Jansson, 2013). Véljer man da att férvarva kan mycket tid sparas och vardefull
kunskap kan behallas som kan gynna koparen.

1.2 Problemdiskussion

| Sverige finns det drygt 1,1 miljon féretag och utav dem ar 99,7% privatadgda (scb.se). Det
privata naringslivet domineras framst av smaforetagarna som ocksa bidrar till en tredjedel av
landets totala sysselsattning. 40 % av landets smaforetagare planerar att lamna Gver, salja eller
lagga ner sitt foretag pa grund av pension inom en snar framtid (Foretagarna, 2011).
Overlatelseprocessen som foretagarna behover genomféra upplevs oftast som kranglig och
manga valjer att lagga ner verksamheten istdllet (NUTEK, 2005). Detta ar darfor ett stort
problem som bor 16sas for en dverlevnad av smaforetagandet i Sverige.

Fa forsok har gjorts, inom den akademiska forskningen, att forklara de faktorer som paverkar
tillvagagangssattet vid en 6verlatelse som alla smaféretagare stalls infér (DiTienne & Cardon,
2010; Ryan & Power, 2012; Wennberg, Wiklund, DiTienne & Cardon, 2010). Enligt Cefis
och Marsili (2011) ar planeringsfasen av ett &garskifte det som &r avgorande for foretagets
framgang, vilket dven Gulati, Sytch och Mehrotra (2008) skriver. Oftast gloms detta bort av
agaren och ibland har man inte ens reflekterat 6ver hur ett skifte skulle ske vid en eventuell
oférutsedd héandelse sasom sjukdom eller dodsfall. For att eliminera svarigheterna kring
overlamnandet av ett foretag bor foretagsdgare ha en plan Over hur ett skifte ska ske
(Nemethy, 2011).

Agaren har oftast fokus pa det dagliga arbetet istallet for att planera infor framtiden, vilket
oftast paverkar huruvida skiftet blir en framgangsrik Overlatelse. | ett tidigare skede av
processen for ett skifte bor agaren fundera pa hur, nar och var (Nemethy, 2011). Ett dgarskifte
kan antingen vara ett generationsskifte, dverlatelse till anstélld eller en extern forsaljning.
Processen blir olika beroende pa vilken overlatelse som &r aktuell (DiTienne & Cardon,
2012). Okningen av karriarsmajligheter som finns gor att flera av den yngre generationen
véljer att arbeta med nagot annat an att ta 6ver familjeforetaget. Darfor har generationsskifte
blivit mindre vanligt som alternativ istallet valjer man att sélja sitt foretag externt (Leroy et al.
2010).

Overlatelsen beror d&ven mycket pa den gemensamma processen mellan kopare och saljare dar
priset inte ar den enda paverkande faktorn utan ocksa strategi, timing och kanslor &r en del av
agarskiftet. Ett forvarv innebar ett samforstand mellan bade képaren och séljaren. | tidigare
forskning har képarens roll fatt ett storre utrymme &n séljaren (Graebner & Eisenhardt, 2004).

DiTienne och Cardon (2012) definierar en dverlatelse enligt foljande:

“Entrepreneurial Exit- The process by which the founders of the privately held firms
leave the firm they helped to create; thereby removing themselves, in some degree, from
the primary ownership and decision-making structure of the firm.” (DiTienne & Cardon,
2012:353)

Séljaren har investerat tid, pengar, energi och engagemang i foretaget for att fa det att bli
framgangrikt. For en del &gare handlar det framst om det monetdra vardet medan andra
entreprendrer ser sitt foretag som sitt livsverk och processen kan darfor upplevas annorlunda
for dessa (Cardon, Zietsma, Saparito, Matherne & Davis, 2005). | en dverlatelseprocess ar det
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dven andra varden an det ekonomiska som ocksa spelar in (Graebner & Eisenhardt, 2004). |
forskningen om entreprendren har fa forskare fokuserat pa det kanslomassiga vérdet som kan
paverka foretagaren i sin entreprenorsprocess (Cardon et al. 2005; Cardon, Foo, Shephard &
Wiklund, 2012; Delgado-Garcia, Rodriguez-Escudero & Martin-Cruz, 2012; Weick, 1999).

Som tidigare namnt finns det manga fordelar med att ta 6ver ett foretag istallet for att starta
eget (Jansson, 2013). | EUs studie finns det dock indikation pa att man hellre véljer att starta
eget an att ta Gver ett foretag. De varden som redan har skapats i befintliga foretag kan saledes
ga forlorade. Vérdena existerar vid en dverlatelse nar saljaren lamnar ifran sig verksamheten.
Vardeskapandet gor att dverlatelseprocessen ar en del av den entreprendriella processen
(DiTienne & Cardon, 2012). Den entreprendriella processen kan forklaras som foretagaren
och foretagets utveckling fran borjan till slut. Utdver ekonomisk avkastning, skapar agaren
aven andra varden under sin tid som foretagsledare for foretaget. Varden kan dock te sig olika
beroende pa situationen och det finns ingen klar definition av varde vilket ocksa gor det
svarare att mata vad det innebar (Gallarza, Gil-Saura & Holbrook, 2011). Hur séljaren
upplever det kan saledes paverka utformningen av 6verlatelsen.

1.3 Fragestallning

e Hur upplever saljaren vardeskapandet som sker under den entreprendriella processen
inklusive Gverlatelseprocessen?
e Hur inverkar upplevelsen pa tillvagagangssattet vid 6verlatelsen?

1.4 Syfte

| studien vill vi uppfylla tva syften som kan hérledas fran problemdiskussionen. Vi vill i
studien skildra tillvagagangssattet vid en overlatelse for att fa en forstaelse for vad processen
innebar for den enskilda foretagaren. For det andra vill vi redogora séljarens perspektiv pa
varden som finns i det existerande foretaget och som inverkar i dverlatelseprocessen.

1.5 Disposition

e Metod
Har presenteras tillvagagangssattet som anvants under studien. Kapitlet inleds med att
forklara forskningsstrategi. Darefter behandlas forskningskvaliten for studien. Till sist
beskrivs studiens kvalitet och eventuell kritik till denna.

e Empiri
| Empirin presenteras respondentens tankar och hur Gverlatelsen upplevs. Kapitlet ar
strukturerat som en berattelse som aven bestar av tva kompletterande intervjuer for att
kunna forstarka fynden.

e Teori
Teorierna har genererats utifran den pilotintervju som genomfordes. Kapitlet avslutas
med en modell som tydliggor hur teorierna hanger samman med saljarens upplevelse.

e Analys
| analysen knyter vi samman empirin med den teoretiska referensramen och reflekterar
over sambanden. Detta kommer leda till studiens slutsats.

e Slutsats
Kapitlet presenterar resultaten av studien. Sedan presenteras en modell som kopplar
samman slutsatserna. Avslutningsvis ges forslag pa vidare forskning.






2. Tillvagagangssattet av studien

Kapitel kommer att presentera tillvagagangsattet studien ar baserad pa. Varfor en abduktiv
ansats var att foredra samt hur datainsamlingen har gjorts. Det framkommer ocksa hur vi har
behandlat objektiviteten i studien da denna kan ifragasattas eftersom det ar en kvalitativ
studie samt att vi har kunnat paverka processen av saljarens foretagsoverlatelse.

2.1 Val av ansats

| ett inledande skede av processen genomfdrdes studien med en induktiv ansats. Med en
induktiv ansats kan generaliserbara slutsatser dras fran empirin som samlats in. Den induktiva
ansatsen ar &ven att foredra om amnet skall angripas med ett 6ppet sinne (Bryman & Bell,
2013). Hade en deduktiv ansats istéllet anvants, vilket & motsats till induktiv, hade studien
utgatt fran teorier (Bryman & Bell, 2013). Teorierna anser vi hade fargat oss och intervjun
hade inte skildrat séljarens livserfarenhet pa samma satt som vi efterstravade. Jacobsen (2002)
skriver att en deduktiv ansats oundvikligen leder till att forskaren enbart letar efter den
information som anses vara relevant for studien. Detta ville vi motverka genom att ha ett sa
oppet sinne som mojligt och darfor ansags den induktiva ansatsen vara mest lamplig. Precis
som Jacobsen (2002) skriver ar det naivt att tro att forskare kan ga ut i verkligheten med ett
helt Gppet sinne. Tidigare forkunskaper i &mnet fran studier samt att ett arbetsforhallande till
foretagaren finns kan ha paverkat datainsamlingen. Darfor har medvetenheten om att det &r
omdjligt att vara objektiv funnits genom hela studiens arbete. Denna medvetenhet anses ha
kunnat motverka problemet till viss del eftersom vi, under intervjun, forsokte minimera var
inverkan genom att lyssna mer an att stélla fragor.

Studien Gvergick dock i ett senare skede till en abduktiv ansats, vilket ar en blandning av en
deduktiv och induktiv ansats (Bryman & Bell, 2013). Detta for att kunna identifiera vilka
upptackter vi fann i intervjun med saljaren. Timmermans och Tavory (2012) beskriver, att den
induktiva ansatsen forflyttar sig till en abduktiv ansats for att kunna hérleda vilka upptackter
som gjorts och gora ett antagande utifran detta. Vi ville framst att empirin skulle styra studien
for att pa basta satt kunna skildra en foretagsagares livserfarenheter och darav blev studien
forst induktiv. Darefter har aterkoppling till respondenten skett for att se om den empiriska
datan var mojlig att koppla samman med vetenskapliga teorier, darfor blev studien i
slutskeendet en abduktiv ansats. | studien ingick &ven en av fOretagarens anstillda samt
redovisningskonsulten. Detta mojliggjorde att en kompletterande bild av séljaren och dennas
tankar kring forsaljning kunde skapas. De andra tva intervjuerna har dock setts som ett
komplement i stravan efter att vidhalla den induktiva ansatsen. Foretagaren har bidragit
mestadels till studiens empiri och har varit utgangspunkten.

2.2 Forskningsstrategi

Med utgangspunkt i en kvalitativ forskning sa ser vi sardrag av bade en fallstudie och
interaktiv forskning i de metodval som har gjorts for forskningsstrategin. Den ostrukturerade
intervjun dr en del av kvalitativ design och metoden for datainsamling av empirin.

Enligt Bryman och Bell (2013) ar en kvalitativ forskning mer baserad pa respondentens
uppfattning, den ar oftast ostrukturerad och har en mikroinriktning. Darfor har en kvalitativ
studie valts att gora istallet for kvantitativt, som baseras mer pa att méata olika foreteelser och



mangd (Bryman & Bell, 2013). Studien har baserats pa enbart ett foretag, vilket gor studien
till en fallstudie som kommer att diskuteras langre fram. Foretaget som valdes ut ar lokalt
baserat och var mitt uppe i processen av en 6verlatelse under studiens gang. Datainsamlingen
har baserat pa en ostrukturerad intervju for att kunna fanga upp hur och vad séljaren kande
under processens gang. Den ostrukturerade intervjun inleddes med en fraga som gav
maojlighet for séljaren att berdtta om sin process som foretagare. Intervjun foljdes senare upp
av en semistrukturerad intervju. For att mojliggora en djupare forstaelse av foretagaren
genomfordes dven tva intervjuer till, med de andra intervjuobjekten. Studien uppfyller
samtliga drag av en kvalitativ forskning da vi utgar fran foretagarens svar genom en
ostrukturerad intervju och har specificerat fallet till ett lokalt beléget féretag.

2.2.1 Metod for datainsamling

Den ostrukturerade intervjun la grunden till vilka teorier som skulle behandlas. Innan
intervjun &gde rum hade en av oss samtalat lite kort kring amnet for att delge séljaren om
infallsvinkel pa studien och urskilja om nagon information gick att hamta fran respondenten.
Denna férundersokning som Bryman och Bell (2013) bendmner pilotundersokning, var
nodvandig for att ta reda pa vilken typ av information som var tillganglig for studien.
Pilotundersokningen behdvs for att se vad det &r som maste studeras for att kunna fa svar pa
fragestallningen och ar ocksa ett ypperligt tillfalle att diskutera etiska problem (Bryman &
Bell, 2013). Efter det inledande samtalet stod det klart vilken information respondenten var
bendgen att delge oss samt att anonymitet var aktuellt. Saljaren var mitt uppe i
overlatelseprocessen nar studien genomfordes vilket det fanns medvetenhet kring nar
pilotundersdkningen genomfordes. Detta gjorde att det var vésentligt att veta vad foretagaren
var beredd att delge eftersom resultaten kunde vara av kénslig natur och vara konfidentiell
information som fdretagaren inte ville offentligora. Efter pilotundersdkningen forstod
respondenten att det var helhetshilden studien ville fokusera pa. Pilotintervjun gav incitament
hur fallstudien kunde angripas.

Bryman och Bell (2013) skriver att en ostrukturerad intervju anses ge en intensiv och
detaljerad granskning av ett fall. En ostrukturerad intervju kan med férdel anvandas om
respondenten inte skall hAmmas och begransas eller om forskningen &r inriktad pa att delvis fa
insikt om studieobjektets livserfarenhet kring ett specifikt omrade (Gillnam, 2008). Detta var
vad som efterstravades, respondenten skulle fa prata fritt. Den ostrukturerade intervjun
genomfordes pa en timme och flot pa som ett samtal. Da en av oss har en arbetsrelaterad
relation till foretagaren valde vi att lata den andra av oss inleda intervjun och ha
huvudansvaret. Valet gjordes for att minimera risken av att farga intervjun och paverka
foretagaren. Den ostrukturerade intervjun gav studien mycket empiri att utga ifran och
Oppnade dorrar for teorier vi troligtvis inte reflekterat 6ver om en deduktiv ansats hade tagits i
ansprak. Vid intervjun anvandes ingen intervjuguide, daremot fanns enstaka stodord pa amnen
som skulle kunna behova utvecklas eller stallas om det kom pa tal. Stodorden fanns till for att
undvika att saljaren skulle k&nna sig obekvdm genom att samtalsdmnen tog slut och en
tystnad skulle uppstd. Amnena kunde pé sé satt halla &ngan uppe under intervjun vilket gjorde
att samtalet flét pa och det Gillham (2008) tar upp som en kritisk aspekt vid en ostrukturerad
intervju motverkades. Enligt Gillham (2008) &r det vanligt att respondenten inte lagger fram



sin beréattelse utan avbrott. Respondenten maste stanna upp och reflektera vid vad som skall
sagas.

Respondenten skall fa prata fritt vid en ostrukturerad intervju men kan behdva uppmuntras
och fa feedback. Risken ar annars att respondenten upplever att det som sags uppfattas
ointressant och inte &r relevant for studien, darfor brukar ostrukturerade intervjuer bli mer av
ett samtal (Gillham, 2008). Den inledande intervjun var en utmaning da vi inte visste vad som
skulle genereras av denna empiriska insamling som skulle kunna kopplas an till teorier. Det
som foretagaren anser vara ointressesant och saledes valde att inte namna skulle kunna vara
fakta som kan anses vara relevant men istallet lamnades sadan information utanfor studien.

Den ostrukturerade intervjun som la grunden till teorin hade vissa aspekter som vi kénde
behdvdes utvecklas for att kontrollera att situationen uppfattats ratt. Darfor genomférdes &ven
en semistrukturerad intervju. Fordelen med en semistrukturerad intervju ar att det oftast finns
en intervjuguide, med specifika teman, men att foretagaren har mojlighet att utforma sina svar
pa sitt eget satt (Bryman & Bell, 2013). Intervjuguiden bestar oftast av en strukturerad lista
med fragestallningar som skall tackas upp under intervjun (Bryman & Bell, 2013). Darfor
passade den semistrukturerade intervjun studien, de omraden som behdvdes utvecklas kunde
tdckas in och foretagaren hade mojlighet att prata fritt. Vikten i studien ligger i séljarens
synvinkel pa en dverlatelse och vi ville inte styra alltfér mycket i den andra intervjun, darfor
passade den semistrukturerade intervjun bra for syftet.

Intervjuer genomfdrdes aven med en anstélld i foretaget och redovisningskonsulten som
hjalper saljaren vid 6verlatelsen. Intervjuerna var semistrukturerade och intervjuguiderna som
anvandes var utformade efter respondentens svar da syftet med dessa intervjuer var att
forstarka foretagarens vision. Intervjuguiden var baserad pa studieobjektet for att pa sa satt
vidhalla den induktiva ansatsen. Samtidigt skapades en béattre forstaelse for respondenten som
var huvudfokus i studien. Intervjuerna gjorde ocksa att vad som paverkades av foretagaren
och vad som lag utanfor dess inverkan kunde urskiljas.

Intervjuerna spelades in for att delvis kunna styrka empirin i efterhand och for att kunna
fokusera mer pa intervjuobjekten under intervjun. | och med att inspelningarna gjordes
behdvdes inte anteckningar foras och intervjuerna fl6t pa battre, vi ansag att vi kunde félja
upp intressanta &mnen lattare da fullt fokus var pa objekten. Bryman och Bell (2013) skriver
att inspelning av intervju kan hamma en person och pa sa satt kanna sig obekvam. Under
intervjuerna gavs intrycket av att de kandes avslappnade och bekvama. Det kan bero pa det
ostrukturerade och semistrukturerade upplagget, da intervjuerna var mer som ett langt samtal.

2.2.2 Fallstudie

Studien har haft fokus pa en respondent och dess foretag, darfor har forskningsstrategin haft
en form av fallstudie. Genom att gora en fallstudie ar det mojligt att studera aktuell foreteelse
i dess verkliga kontext (Yin, 2007). Fokus har varit pa helheten genom att studera alla
faktorer som har lett till de varden som paverkar foretaget idag. Enligt Yin (2012) ger det ett
hogre véarde i fallstudien om deltagaren i studien &r en nyckelperson i organisationen som
studerats. Studien har baserat pa foretagets huvudperson, det vill séga agaren, saledes har
studien fatt ett storre varde da &garens tankar skildrats kring overlatelseprocessen.
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ForetagsOverlatelsen var aktuell i skrivande stund och darfor ansdgs den basta
forskningsstrategin vara i form av en fallstudie. Vidare definierar Yin (2012) en fallstudie
som ett detaljerat och ingaende stadium av ett enda fall, oftast baseras datainsamlingen pa
ostrukturerad intervju och deltagande observation. Ett fall kan definieras som en plats,
arbetsplats, eller en organisation (Bryman & Bell, 2013). Fallet i studien ar foretagarens
arbetsplats, vilken dven &gs av foretagaren. Forskarens mal &r att pa ett ingaende satt belysa
unika drag hos det specifika fallet (Yin, 2012). Viktiga aspekter av en foretagsoverlatelse ville
belysas genom att titta pa ett specifikt fall. Fallet har bland annat studerats genom en
ostrukturerad intervju med saljaren. P& sa satt kunde saljaren tala fritt om de saker, kanslor
och varden som paverkat processens gang.

2.2.3 Interaktiv forskning

Studien pagick parallellt med saljarens Overlatelse vilket gjorde att vi interagerade med
respondenten, vilket ledde till en interaktiv forskning. Enligt Svensson (2002) handlar den
interaktiva forskningen mycket om relationen till de berérda inom studien. Det finns fyra
grundtyper av relationer mellan forskare och deltagare, da endast tva ar relevant for studien
namns endast dessa, att forska pa och att forska for (Svensson, 2002). En av oss i studien
hade inledningsvis redan en arbetsrelation till foretagaren vilket gjorde att en relation redan
existerade. Relationen till studieobjektet har mojliggjort att samtalen har varit bekvdma och
saledes lyckats fanga in mera personliga tankar. Svagheten kan vara att objektiviteten rubbats
da en alltfor positiv syn pa respondenten kan ha skapats genom relationen. Da vi har deltagit i
processen av Overlatelsen har en relation till foretagaren utvecklats och omedvetet kunna
paverka val som har tagits. Studien narmar sig aven den interaktiva forskning som Svensson
(2002) definierar att forska pa. Forskningen forsoker ha en distanserad relation, kvalitativa
metoder anvands och brukar kunna generalisera forskningsresultat (Svensson, 2002). Malet
har varit att titta pa séljarens verksamhet som ett exempel och inte at riktningen att hjalpa
foretagaren, vilket Svenssons (2002) att forska for mer fokuserar pa. Daremot kan sjéalvklart
synpunkterna om overlatelsen paverkat och lutat at att vi omedvetet hjalpt foretagaren, detta
ar oundvikligt nar man analyserar ett fall nargdende och arbetar med interaktiv forskning.
Enligt Svensson (2002) har den interaktiva forskningen manga fordelar da den ger forskare
tillgang till en narhet och forstaelse utifran respondentens egna perspektiv. Vidare skriver
Svensson (2002) att den interaktiva forskningen &r att foredra da man anvander sig av den
explorativa, provande forskningen. Detta har gjorts under studiens gang, da en abduktiv ansats
utvecklades och aterkoppling till respondenten gjordes for att prova studiens upptackter.

2.2.4 Urval och anonymitet

Som namnts tidigare i uppsatsen finns en arbetsrelation till respondenten, vilket skulle kunna
definiera urvalet till det som Bryman och Bell (2013) bendmner bekvamlighetsurval. Ett
bekvamlighetsurval kan definieras som att personer som for tillfallet rakar vara tillgangliga
for forskaren anvands och/eller att de har information som man inte har rad att ga miste om
(Bryman & Bell, 2013). Datainsamlingen till empirin har underlattats med narheten till
foretagaren, da latt aterkoppling kunde ske samt att intervjun kunde goras ansikte mot ansikte.
Med tanke pa studiens fragestéllning var detta ett maste da respondentens livsberattelse dver
telefon inte blivit lika djupt ingaende. Narheten till foretagaren var inte enda anledningen till
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att detta urval gjordes. Precis som Bryman och Bell (2013) skrev att respondenten kan inneha
information som inte gar att missa, var det nagot som studien tog fasta pa.
Foretagsoverlatelsen skedde parallellt med att studien genomfordes. Detta gav mdjligheten att
folja processen i realtid och studera hur respondenten kande kring processen. Séljarens
upplevelse kunde pa sa satt fangas in, enligt oss, pa ett mer tillforlitligt satt &n att man aterger
en upplevelse i efterhand. Att kunna ge en bild av vad som faktiskt sker just nu var framsta
anledning till vart bekvamlighetsurval. De andra intervjuobjekten kom vi i kontakt med
genom foretagaren. Detta kdnnetecknas som ett snébollsurval eftersom deltagarnas natverk
anvands for att hitta andra deltagare till sin studie (Illenberger & Flotterod, 2012).

For att sakerhetsstdlla att information som kunde skada foretagsoverlatelsen inte skulle
komma ut ar foretagaren anonym i studien. For att underlatta spraket i studien for lasaren och
for att inte rubba identiteten kallas respondenten for det fiktiva namnet Ake i empirikapitlet
och analysen. De andra intervjuobjekten kommer att refereras till anstédlld och
redovisningskonsult da de ocksa har varit anonyma i studien.

Gillham (2008) skriver att en akta identitet kan ge studien en nagot starkare kansla av
autenticitet i studien. Detta har reflekterats Gver, men om inte identiteten undanhallits hade
studien inte kunnat genomféras med den valda respondenten. Darfor ansags anonymiteten i
detta fall vara det enda alternativet. Gillham (2008) skriver att det kan vara svart att veta hur
hart anonymiteten skall hallas. Om citat anvands ska man vara noga med att inte ha for
personliga uttryck med som kan avsldja respondentens identitet (Gillham, 2008). Vi har
forsokt att halla anonymiteten pa en niva som inte skall undanréja séljarens identitet och
samtidigt gora studien trovardig och intressant for lasaren. Att respondenten var anonym,
ansag vi, styrker studien da andra foretagare lattare kan applicera resultatet pa sin verksamhet.

2.3 Forskningskvalitet

Reliabilitet beskriver hur tillforlitligt matinstrumentet som anvants i forskningsmetoden ar
och validitet innebdr att ratt saker méts samt att forskaren méter det i undersékningen som var
amnat att mata (Ejvegard, 2009). Studiens matinstrument &r ostrukturerad och
semistrukturerad intervju, for att starka att sd verkligen ar fallet har transkriberingen gjorts.
Pilotintervjun har varit utgangspunkten for teorierna som presenterats. For att forskningen ska
vara av god validitet krdvs en definition av vad som ska undersokas i studien (Patel &
Davidson, 2011). Materialet fran forsta intervjun har applicerats till teorier och sedan
kompletterats med ytterligare intervjuer, i detta fall semistrukturerade for att pa sa sétt tacka
in och fylla ut de luckor som uppkom. Urvalet &r till viss del baserat pa att respondenten satt
pa information som inte gick att ga miste om och att dverlatelsen skedde i realtid med studien.
Informationen blev inte aterberattad och saljaren kunde delge relevant kunskap for studien,
vilket syftar till att 6ka validiteten.

Det som kan kritiseras utifran studien ar den externa validiteten. Som Yin (2007) beskriver ar
svarigheten kring en fallstudie att det &r svart att generalisera sa att resultaten kan appliceras
pa andra fall. Resultaten som framkommer ska stamma overens utifall en forskare skulle gora
en liknande studie. Men detta skulle formodligen skilja sig i resultat eftersom varje fall &r
unikt. Istallet ska generalisering efterstravas gentemot teori och utifran det kan fallstudiens



resultat appliceras pa andra fall genom att de kan komma fram till liknande resultat om
samma teoretiska referensram anvands.

Enligt Bryman och Bell (2013) ar transkribering en tidskravande process, oftast kan en
timmes intervju ta ett flertal timmar att transkribera. Tidigare erfarenhet av transkribering
gjorde att den avklarades tidigt, pa sa satt kunde tiden pa slutet optimeras pa finlir och
slutsatser. Vikten av tillgangligheten pa empirin var ocksa hég da studien inledningsvis hade
en induktiv ansats, utan empirin kunde inga teorier presenteras. Transkriberingarna bidrar till
att styrka studiens reliabilitet och validitet.

Det finns viss kritik mot mojligheten att uppna hog reliabilitet genom kvalitativa studier
(Bryman & Bell, 2013; Silverman, 2013) eftersom forskaren bestdmmer vilken empiri som
anvands i studien kan det fargas av egna uppfattningar (Silverman, 2013). Enligt Silverman
(2013) ar ett satt att Oka reliabiliteten i kvalitativa studier att forse ldsaren med mycket
information om hur studien utformats och hur datan har samlats in. Vi har presenterat
ingdende hur studien har genomforts for att kunna stiarka reliabiliteten. D& studien
inledningsvis har utgatt ifran en induktiv ansats har tyngden legat i empirin.

2.3.1 Metodkritik

Fokus har varit att fanga upp det emotionella vardet som saljaren upplever i samband med
foretagsoverlatelsen. Darfor har det funnits en medvetenhet kring att det finns vissa
kansloapsekter som kan var svara att fanga upp hos respondenten. Dels for att saljaren
medvetet inte vill visa allt for oss pa grund av att det ar kansligt att prata om men ocksa for
det &r subjektivt vad som anses vara kéansligt.

Att en av oss ar anstalld kan ocksa ha paverkat delgivande av information ifran dgaren da det
finns en arbetsrelation som inverkar och darfor inte vill vara allt for personlig mellan chef och
anstalld. Samtidigt kan detta ocksa ha varit en styrka i studien da det finns en personlig
relation vilket gor det enklare for foretagaren att uttrycka sina kénslor. I de semistrukturerade
intervjuerna kan vi ha blivit fargade av den teorin som framkom under litteraturstudierna efter
att vi genomfort den forsta intervjun. Detta kan ha gjort att fokus har varit att fa svar pa
omraden som vi har stott pa i teorin vilket gor att nya aspekter att fanga upp begransades.
Genom att mojliggora ett antagande kring den empiriska datan var dock detta nédvandigt for
att kunna se om respondenten uppfattats ratt vid forsta intervjutillféllet.

De kompletterande intervjuerna med den anstéllda och redovisningskonsulten har skildrats
utifran deras forhallande med foretagaren. De bada har kant foretagaren lange vilket kan ha
gjort att de svarat pa fragorna pa ett sadant sétt sa att respondenten framstalls béttre an
verkligheten. Styrkan med att intervjua personer som har ett nara forhallande till varandra &r
samtidigt att det skildrades en tydligare bild av hur respondenten tanker och ar som person
vilket var viktigt for oss att forsta. Studien kan ocksa uppfattas som fargad pa sa satt att vi
varit for positivt instéllda till respondenten.

Bryman och Bell (2013) ndmner de olika nackdelar som finns med kvalitativ forskning. En
nackdel &r att den kvalitativa forskningen brukar ses som att den ar alltfor subjektiv da den
utgar mycket fran forfattarens syn (Bryman & Bell, 2013). Yiterligare en nackdel som
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Bryman och Bell (2013) tar upp &r att studien kan vara svar att replikera da den ar baserad pa
forskarens “uppfinningsrikedom”. Med detta menas att forskaren dr den som drar slutsatserna
utifran respondenternas svar och tolkar, véljer ut det som ar relevant for forskaren i studien
(Bryman & Bell, 2013). Sé&ljaren har visat vagen men vi har dragit reflektioner och slutsatser
mot teorier och pa satt utgatt ifran var tolkning. En annan nackdel som namns ar problemen
med generalisering (Bryman & Bell, 2013). Kvalitativa studier genomfors oftast med
ostrukturerade intervjuer vilket kan gora det svart att generalisera svaren till en storre
population da det oftast ar enstaka individer som intervjuas. Representativitetet faller pa detta
men som Bryman och Bell (2013) skriver ar det teorin som skall generaliseras, teoretiska
slutsatser skall dras. Generaliserbarheten ar inte lika hdg som vid en kvantitativ studie men vi
anser att enskilda foretagare kan finna anvandbar information i studien for sina verksamheter.

11



12



3. Akes entreprendriella historia

Empirin baseras pa transkriberingarna av intervjuerna med respondenterna. Den
ostrukturerade och semistrukturerade intervjun med Ake presenteras sammanflatade som en
beréattelse. Intervjuerna med den anstéllda och redovisningskonsulten ar inte lika ingdende
och &r darfor aterberéattade i de stycken som Ake tar upp &mnen som de hade en asikt om. En
berattande form ansags mer hanterbar och lasvanlig.

3.1 Foretagspresentation

Foretaget, som ar familjeégt, verkar inom detaljhandeln och grundades i borjan av 1990-talet.
Verksamheten tillhor en kedja, men ar inget som framkommer i foretagsnamnet. Aktiebolaget
ar beldget i ett kopcentrum i Kalmar och har tre anstéllda. De anstéllda har varit foretaget
troget och har arbetat har i manga ar, vissa sedan starten. Foretaget har de senaste aren omsatt
cirka atta miljoner om aret. Foretaget gick igenom en flyttprocess for ett par ar sedan da
verksamheten expanderade med saval sortiment och butiksstorlek. Agarens framsta beslut
bakom foretagsoverlatelsen ar att hyreskontraktet for lokalen gar ut i mars nasta ar, men aven
att pensionen nalkar ar en orsak. Extern forsaljning var det enda aktuella alternativet for
verksamheten da ingen familjemedlem ville ta sig an en Gverlatelse.

3.2 Akes entreprendériella process

Allt bérjade for lite mer dn 20 ar sedan, niar Ake fick en forfrigan om att starta en
detaljhandelsbutik i ett képcentrum. Han arbetade da som chef inom en dagligvaruhandel
sedan tio ar tillbaka. Dagligvaruhandeln hade varit Akes yrkesliv sedan ménga ar. Foretagaren
hade funderat ett tag pa att starta nagot eget och dven fatt mojligheterna att starta upp
dagligvaruhandel pa grund av sin langa erfarenhet inom branschen. Att det blev
detaljvaruhandel berodde framst pa att den davarande fastighetségaren stallde en forfragan om
Ake kunde starta upp en butik inom denna bransch. Forfragan kom lagligt och siffrorna pa
kostnaderna var hanterbara, vilket gjorde att satsningen verkstélldes. Nar allt var klart for start
kom bankkrisen i borjan av 90-talet med hoga rantor. Ake fick kalla fotter och ville backa ur,
lanen skulle bli for hoga. Ansvariga for kopcentrum och de som stallt forfragan kunde inte
acceptera att han inte langre var intresserad, darfor gick en in som finansiér och gjorde allt
mdjligt genom att hjélpa till i starten. Redovisningskonsulten tror att Ake delvis fick forfragan
pa grund av sitt kontaktnatverk och suget efter att starta eget, gjorde att foretagaren
satsade. Forfragan kéandes aktuell med tanke pa att foretagaren var redo for en forandring
samt att familjens situation forenklade satsningen pa en ny karridr.

“Man var nyfiken pa det, att ha ndgot eget [...] Jag hade aldrig kunnat prova pa nagot
annat, om man hade varit anstélld hela tiden. Men den dér nyfikenheten fanns ju hela
tiden. Den dar driften i en att man ville skapa nagonting. Sa ser det ut, sjalva grunden for
butiken och idag ar det 21 ar gammalt. Och sen bérjar jag ju fundera pa om barn eller
nagonting skulle ha detta, men sa var inte fallet. De tyckte man jobbade for mycket [...]
Min &ldsta dotter har varit med i firman anda sen hon slutade skolan. ” (Ake 2013-11-18)

Den anstallda tror att det & mycket jobb och uppoffringar att driva butik, att det &r lite som en
livsstil. Vidare berattar den anstéllda att Ake dock &r bra pé att koppla bort jobbet da han &r
noga med integration och kan sldppa jobbet och bara aka. Det tror den anstallda ar viktigt att
kunna géra s&, att det finns distans till det hela. Likasa beréttar den anstallda att Ake &r bra pé
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att se om nagonting inte fungerar och om sa ar fallet, kan han ga vidare utan nagra storre
problem och testa nagonting nytt.

Nar butiken startades upp hade Ake en vision éver hur butiken skulle utformas.

“D& var det en véldigt trog bransch, all fackhandeln var jéttetrog och man arbetade
jattedaligt och omsatte inget varulager. Jag hade en vision; tank pa livs! Gor som dem gor
pé livsmedelsbutikerna. Det var verkligen sa hela butiken var uppbyggd. En vég in och en
vag ut, kunderna kunde inte ga nagonstans de gick i en labyrint rakt in eller rakt ut. P& sa
satt gick de forbi alla varor och allting och sen tankte jag som sa har; har aldrig sa mycket
i varulagret utan snurra varulagret. [...] Ett varulager for 20 ar sedan omsattes kanske en
gang i branschen. Nar jag gick in har hade jag inte s& mycket pengar heller men jag

omsatte varulagret atta, nio ganger. Och det var ju alltsa rétt stort ndr man gjorde det.”
(Ake 2013-11-18)

Eftersom det redan fanns butiker i samma bransch etablerade i Kalmar, insdg Ake att han var
tvungen att nischa in sig pa produkter som de andra butikerna inte erbjod. For honom var det
viktigt att ha manga ben att std pa, manga olika produkter att falla tillbaka pa och erbjuda till
ett stérre kundspann. Den anstallda berattade att foretagaren jamt haft ett fokus pa att ha ett
brett utbud, och ként av marknaden, delvis genom att matcha konkurrenternas priser, han har
aven varit aktiv med marknadsforingen. Pa sa satt kunde konkurrensen bemétas. Vid speciella
hogtider fylldes butiken upp till en tredjedel med produkter som var aktuella for en kort
period. Pa grund av laget och det utékade sortimentet vid hogtider, kunde han fanga upp en
kundgrupp som man normalt inte hade. Ake tillbringade mycket tid pd massor runt i Europa
for att hitta produkter som var annorlunda for den svenska marknaden, man menar pa att det
géller att hitta det nya. Akes massbesok ledde till att kunden erbjods ndgot nytt och
spannanade vilket aven pa sa satt métte konkurrensen fran andra butiker. Foretagaren tog inte
in nagra stora partier av produkterna, bara tillrackligt for att kunna mota efterfrdgan och
forsaljningen pikade ndr dessa produkter introducerades. Den anstéllda fortydligar att Ake
alltid varit intresserad av att hitta det senaste att erbjuda kunden.

Den anstéllda beréttar att Ake har visat ett fortroende for sin personal, genom att erbjuda egna
ansvarsomraden. Den anstéllda har kéant sig omtyckt och pa sa sétt kant sjalvfortroende for att
fixa massresor p& egen hand. Vidare beréttar den anstéllda att Ake &ven visat en sida for
forstaelse for personliga aspekter och accepterat att man kan ha en dalig dag. Ake har ocksa
varit noga med att varda sin personal, exempelvis har han bjudit pa middagar och gjort resor
tillsammans.

Verksamheten rullade pa och var I6nsam, det gick béattre och béttre. Fyra ar efter att butiken
grundades, koptes ytterligare en stérre enhet pa annan ort for att kort darefter kopa upp
ytterligare en mindre enhet. Koncernen hade da tre enheter i olika storlek som omsatte cirka
30 miljoner. De nyinkomna enheterna saldes och lades ner for fyra, respektive tre ar sedan.
Anledingen till att nedlaggning blev aktuellt pa den storre enheten var pa grund av den stora
butiksytan och hdga varulagret vilket forhindrade mojligheten for kdpare att finansiera kopet.
Den mindre enheten pa annan ort koptes upp av anstallda och gick i konkurrs kort darefter.
Den anstédllda som arbetade pa den storre enheten fick méjlighet att flytta med till Kalmar da
kunskapen om de nya varugrupperna som togs in behovdes.
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Redovisningskonsulten berattar att Ake har drivet koncernen bra. Han har varit klok i alla
lagen och stigit av i ratt tillfalle. P& s& satt har Ake aldrig behévt avveckla med forlust.
Fordelen nar den storre enheten avvecklade var att varulagret kunde flyttas éver till de andra
enheterna. Redovisningskonsulten var med under dessa processer da som foretagarens revisor.

Efter att ha salt av de andra enheterna blev det mer fokus pa butiken som grundades for mer
4n 20 &r sedan (foretaget som studien har studerat). Képcentrumet férandrades och Ake sig
mojligheter i att flytta och expandera butiken. Butiksytan expanderade till det dubbla och
andra varugrupper togs in till forsaljning. Den nya placeringen gjorde att framkomligheten
blev samre for kunderna och krav stilldes pa fastighetsdgaren att underlatta for
konsumenterna. Ake stillde detta som krav p& &garen som planerade om inredningen i
kopcentrumet. Flytten som genomfdrdes anség Ake vara en stor risk de tog, hyran blev da
dubbelt s hdg. Egentligen skulle butiken varit d&nnu storre an vad den i slutandan blev, men
han var inte redo att satsa sa pass mycket. Eftersom butiken blev storre behévde sortimentet
vaxa. Butiken hade inte langre lika optimalt lage for att fanga upp strokunder. Forsta aren pa
det nya laget var lonsamma och omséttningen ©kade. Nar narliggande butiker forsvann
minskade dock kundflédet en del och det gick langre inte lika bra men siffrorna var
fortfarande positiva. Redovisningskonsulten var inte delaktigt i denna flytt men var medveten
om den och anser att flytten inte var sa I6nsam fér den hér typen av verksamhet. Hyran blev
mycket hogre, det kravdes mer plats i butiken for stdrre varugrupper och det kréavdes éven
mer av personalen. Flytten &r nagot Ake angrar men sdg som en nédvandighet. D& flytten blev
aktuellt hade det gétt cirka fyra &r sedan det skett en férandring, Ake menar pa att det méste
ske en forandring vart fjarde-femte ar for att inte kunderna skall tappa intresset for butiken.

“Sen kom vi hit, vi tar in nagra nya produkter och sen dess har det gétt fyra, fem ér, da
maste vi hitta pa nagot nytt och det ar dar vi ar nu idag. Att det maste hittas pa nagot nytt
igen, det maste ske en forandring” (Ake 2013-11-18)

3.3 Akes overlatelseprocess

Tankarna kring Overlatelseprocessen har funnits sedan ett par ar tillbaka. Anledningarna till
att ga vidare i livet berodde ocksa pa den nalkade pensionsaldern men framst pa grund av det
upphorande hyreskontraktet.

“Man kan ju inte sdlja butiken om man har ett hyreskontrakt kvar pa ett ar till exempel.
Det ar ju ingen som investerar i en butik da, man kan ju kanske inte fa ha kvar lokalen.
Da tankte jag att jag far vanta tills det hyreskontraktet gar ut. Vilket ar fallet nu att det gar
ut i mars. [...] Vi har, eller jag har lagt upp en plan, vi har alternativ har i huset pa lage att
erbjuda koparen. Har har det ju blivit lite samre, vi har ju tappat omsattning pa sista tre
dren for butiker har lagt ner bredvid.” (Ake 2013-11-18)

Enligt redovisningskonsulten var det for tre-fyra manader sen som processen drogs igang pa
riktigt, Ake har ju namnt det tidigare men det var da overlatelseprocessen startade. Vid
inledningsskeendet av processen hade han en del fragor kring hur han skulle silja,
inkramsaffar var bara en av mojligheterna. Redovisningskonsulten berattar vidare att
foretagaren, som ar saljaren, hade bra koll pa majligheterna da han hade samtalat med andra
handlare, men vissa fragetecken hjalpte redovisningskonsulten till med att réta ut.

For ett och ett halvt &r sedan la Ake upp en strategi for att kunna sélja. Butiken hade d ett
hogre vérde, konjunkturen var battre. Ake spekulerade mycket kring vérdet, vad det var for
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varde butiken hade. Extern forséljning var det alternativ som var relevant da ingen
familjemedlem var intresserad av att ta over. Akes &ldsta dotter har arbetat i butiken sedan
manga ar tillbaka, det & hon som besitter kunskapen om hur butiken framgangsrikt kan drivas
vidare.

Den anstéllda tror det basta hade varit om dottern tog 6ver, hon besitter kunskapen och &r
inkord pa det mesta inom branschen.

“Hon har fatt familj, och hon vet ju vad som géller, man maste ju jobba mycket. For det
ar ju inga 40 timmars veckor det géller... Har man familj och tva barn sa anser hon att det
héar kan hon inte lagga sa mycket tid pd. Darfor var inte det aktuellt att ta Gver detta och
det har jag vetat i manga &r, att det inte ar och sé dar...” (Ake 2013-11-18)

Ake har haft spekulanter intresserade av butiken tidigare, innan den var ute till férsaljning.
Nar forsaljningen blev relevant aterkopplade han till dem och presenterade olika alternativ.
Att de drog sig ur berodde pa kdpcentrumets hoga krav pa forskottshyra och bankgarantin
bland annat. Spekulant nummer tva fick mojligheten att ta éver en franchisebutik och tackade
darfor nej till att kopa. Ake papekar att det delvis ar fastighetsagaren till kdpcentrumets hdga
krav som gjorde att en av spekulanterna var tvungna att lamna affaren. Ake och
redovisningskonsulten uttrycker bada problematiken kring att kdpcentrumet nu ags av agare
som har en svag koppling till just Kalmar. De &r endast mana om att generera resultat pa
bekostnad av hyresgasternas trivsel. Det tar lang tid och det blir langa beslutsvagar berattar
konsulten. Ake papekar ocksd utvecklingen som har skett i kdpcentrum da endast stora
internationella kedjor ar butiker som fastighetsagarna efterstravar som hyresgaster da dessa
drar mycket kunder pa grund av sitt etablerade varuméarke. Detta kan jamforas med de sma
och personliga butikerna som forsvinner i takt med denna utveckling. Vidare papekas det att
det &r orimligt hdga krav. En annan problematik vid dverlételsen ar banken. Ake menar pa att
det ar banken som satter stopp for investeringar for nyforetagare, de har for hoga krav for att
fa lana och det &r da en allman uppfattning som inte endast berér denna specifika Gverlatelse.
Denna syn pa hur bankerna ser pa finansiering av foretag ar nagot som redovisningskonsulten
delar med Ake.

Nar Ake borjade spekulera kring vardet for ett och ett halvt ar sedan konstaterades det i
samband med redovisningskonsulten att inkramsaffar skulle vara det enklaste och béasta
alternativet for foretagaren. Bolaget kommer da inte att séljas, det skall han behalla sjalv for
sin pension. Det som kommer att séljas ar allt som gar att ta pa; inredning, varunamnet,
kedjan som butiken ar en del av, vissa avtal med leverantorer, personalen och eventuell
goodwill. Varulagret ingar men det ar upp till koparen hur stort det skall vara vid
forsaljningen. Ake &r tillmétesgéende och kan anpassa varulagret med utférséljning till den
niva koparen ar intresserad av och kan finansiera. | och med inkramsafféaren blir det en lagre
finansiering for en kopare nar bolaget ser ut som det gor och dels kan kdparen sjalv forma
bolaget sd att saga, berattar redovisningskonsulten. Man ser ocksa en fordel med att
personalen ges mojligheten att arbeta vidare, de besitter kunskapen vilket kan gynna en
kopare. Konsulten berattar vidare om alternativet att kopa hela aktiebolaget da kops ocksa
ansvaret for allt som har hant de tidigare aren, sa i det har fallet passade det bast med en
inkramsaffar.
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Den anstéallda tror att om en helt ny intressent skulle ta dver maste nog butiken utformas pa ett
helt nytt satt, vilket da inte behdver betyda att det ar positivt eller negativt. Detta ar dven
nagot som redovisningskonsulten tror da oftast kopare har egna idéer och visioner, vilket &r
nddvandigt om butiken skall vara l6nsam. Ake har inga specifika kriterier for vem képaren ér.
Huvudsaken &r att koparen har ratt ekonomi och kan visa upp det. Redovisningskonsulten
berattade att tillsammans med Ake har de resonerat sig fram till ett pris som verkar vara
rimligt. For Ake &r det inte viktigt att géra nagot jatteklipp, utan A och O &r att kiparen ska ha
pengar. Hittar Ake en stabil kdpare mojliggor detta ocksé att verksamheten kan leva vidare.
Det viktigaste ar att hitta ratt kopare helt enkelt, fortydligar redovisningskonsulten, vilket ar
malet for varje 6verlatelse, oavsett storlek. Akes dverlatelseprocess skiljer sig inte s& mycket
at mot tidigare 6verlatelser som konsulten varit delaktig i.

“Men den starkaste och stabilaste kdparen vill man ju komma at! Nu menar inte jag vem
som kan betala mest pengar, det ar inte det jag ar ute efter faktiskt. Utan jag vill att det
hér ska kunna fungerar en langre framtid. Jag vill till exempel att min dotter ska jobba
kvar i firman under en langre tid, om hon &r intresserad av det. Sen vet man ju inte vad
det ar for en kopare, hur den personkemin gar ihop och sa vidare. Det ar ju min dotter
som har skott arbetet i butiken mycket, det ar hon som har kunnandet nér jag forsvinner
hérifran tycker jag.” (Ake 2013-11-28)

Merparten av besluten i processen har Ake sjalv kontrollerat och formulerat fram, det ar egna
tankar och erfarenheter som har formulerat processen for éverlatelsen. Redovisningskonsulten
har varit insatt i processen genom att stétta, kommit med forslag och skall skéta kontakten
med eventuella spekulanter nar det blir aktuellt. Konsulten som hjélper till med overlatelsen
av firman var ocksa med vid uppstarten av butiken.

FoOrsta steget i processen var att finna lediga lokaler att erbjuda en eventuell kdpare. Lokalbyte
for butiken var nagot Ake kom fram till sjalv. Aven redovisningskonsulten berattar att hyran
for lokalen inte var hallbart i langden, men tror samtidigt att basta laget for butiken ar i
képcentrumet, dock med en mindre lokal. Ake har nu ldmnat 6ver dverlatelseprocessen i
redovisningskonsultens hénder. Konsulten beréttar att det inte hor till vanligheterna att en
foretagare brukar vara sa drivande och formulera strategin for sin egen éverlatelseprocess.

Ake vet inte riktigt hur stor eller liten chansen &r att finna en kdpare men han har forsokt skala
ner kostnaderna sa mycket som mojligt for att vara mer attraktiv pa marknaden. Enligt
redovisningskonsulten finns det i skrivande stund ett par intressenter som fatt ta del av
prospektet. Eftersom hyreskontraktet gar ut i slutet av mars finns det olika lokaler som
kommer att erbjudas koparen, ocksa for att kunna sénka hyreskostnaderna. Varulagret har
sankts for att underlatta for kdparen pa sa satt behovs inte ett lika hogt kapital for att kunna
finansiera kopet.

Eftersom Ake har forsokt reducera varulagret de senaste tre aren har omséttningen dippat lite.
Han upplevde da en negativ kéansla och motivationen sjonk en del. Varulagret var tvunget att
sankas for att locka till sig fler kopare, nagot som han var medveten om och sjalv konstaterat.
Da det inte fanns lika mycket varor att erbjuda kunderna sjonk forséljningen och den negativa
ké&nslan inombords blev starkare.

”Det dr inte sé att jag vore ledsen eller ndgonting for det hér, det blir ju intressant. Det
finns nyfikenhet i det hela fortfarande. Vad det & som hander och sa vidare [...] Hander
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det inget med denna forsaljning sa lagger jag ju ner men det &r ju hemskt att lagga ner en
positiv firma, rent ekonomiskt har det gétt bra i alla ar.” (Ake 2013-11-28)

Ake har alltid varit noga med att ta ut en l6n, det var en ekonom som papekade vikten av
detta. Da han har tagit ut I6n ar det monetéra vardet inte lika viktigt da han har fatt ut sin
beskérda del av foretaget. Ake ser inte heller ndgot stor ekonomiskt varde att kunna hamta
hem vid forsaljning.

“Jobba aldrig gratis!” Det dr ndgot som ar jakligt sant alltsd, att man inte ska jobba gratis.
Utan ta ut I6n och det har jag alltid gjort. Utom de forsta fem aren men sen gjorde jag det,
det &r jatteviktigt for den dagen du gar i pension maste du ha nagot av varde. Sen kan man
ju bygga upp ett varde i butiken ocksa men man vet ju inte vad slutskedet blir. Det ar hela
tiden saker som férandras, det hander s& mycket saker s& man maste vara “up to date”
hela tiden, man maste ju blicka framat, det maste man ju gora. Allt hander sa snabbt idag
det hiinder kanonsnabbt alltsa!” (Ake 2013-11-18)

Saljaren tycker att det vore roligt om butiken levde vidare men samtidigt skulle det inte géra
nagonting om han var tvungen att lagga ner. Ake menar pa att han blivit rétt kanslokall och
inga tarar kommer att fallas om nedlaggning skulle bli aktuellt. Den anstéllda har en liknande
kansla, da man har gatt vidare med studier och fatt in en fot pa en ny arbetsplats s kanns inte
forsdljningen s& jobbig. Bade den anstillda och Ake menar pa att det skulle vara synd om
nedlaggning blev aktuellt, med tanke pa att en eventuell spekulant far tillfallet att kopa en
omsittning. Aven redovisningskonsulten delar denna &sikt, det ar ju lite nostalgi i det hela.
Vidare beréttar konsulten att Ake troligtvis kanner lite mer for denna overlatelse an tidigare.
Det var ju dar allting borjade och det ar ett halvt livsverk som foretagaren skall lamna ifran

sig.

Ake berattar att koparen far mycket p& kopet, d& avtal med kedjan redan ingr samt ett
inarbetat och stabilt varumérke som Ake arbetat upp. Redovisningskonsulten menar pa att
starta upp nagot sjalv kan ta tid och kosta mer &n att ta dver en etablerad verksamhet. Det
beror helt pa hur foretaget ser ut, i detta fall ar det ett etablerat varumarke och butiken finns pa
en plats som folk redan kanner till. Det gor ju att folk gar dit och handlar séger
redovisningskonsulten. Samtidigt menar Ake att det hade varit lattare att ldgga ner foretaget,
da hade tankarna kring Overlatelsen sluppits. Redovisningskonsulten papekar dven att den
enklaste processen skulle wvarit en avveckling med utforséljning, men med
inkramsforséljningen &r chansen storre att Ake gor en béttre fortjanst. Det ar mycket som har
satsats i foretaget men Ake menar att han kan ju inte ge sig utan att kampa lite. Ake menar pa
att det maste vara en prestation att ha varit i tjugo ar i branschen, det &r lite som ett livsverk
som han har skapat och han ar ndjd med det. Vid uppstarten fanns inga tankar pa slutet utan
fokus var mer pa att det kul och nyfikenheten som drev.

“Jag tinkte ju aldrig att jag skulle sélja, sa langt ténkte jag aldrig. Nej jag tdnkte att det
var kul! Jag var nyfiken och hade mojlighet att kunna gora det hdr. Det var val den
kénslan man hade, att f4 kunna prestera ndgonting.” (Ake 2013-11-18)

3.4 Ake om marknadsforandringar

Da foretaget har funnits i mer an 20 ar har det ocksa gatt igenom fasen med utveckling av
teknologin. ldag har butiken ingen verksamhet alls pa de sociala medierna vilket
redovisningskonsulten och Ake ar dvertygad om att nastkommande dgare maste verkstalla.
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“Négot som ocksa ar véldigt viktigt, det ar ju det sociala natverket. Just att visa upp dig
hela tiden, vi har ingenting sadant idag, det blir en fordel om du ska driva en handel.
Kunden kanner &garen eller kanske kanner nagon i personalen, darfor gar kunden dit men
inte just mig som dgare, det tror jag inte. Jag vill att butiken ska Twittra och skapa det och
sa tror jag det kommer bli jattemycket. Sa att folk blir lite nyfikna, det hander mycket. Ju

mer meddelande jag far fran butiken, ju béttre &r det, desto mer sétter det sig i huvudet.”
(Ake 2013-11-18)

Ake menar p att det & mer eller mindre en halvtidstjanst som skulle behdvas for att hinna
med uppdateringar pa Facebook, Twitter, Blocket och s vidare.

“Jag tror det &r framtiden! Minska ner ytorna vara mer pa nétet, var lite aktiv, fixa en
kundkrets omkring dig. Snacka med dem hela tiden det har med direktreklam och sa har
det kommer forsvinna med tiden tror jag.“ (Ake 2013-11-18)

Ake tror att framtiden for butiker inom detaljhandel handlar mer om att kdnna ménniskan och
skala ner, bli en mer intim butik, att varda sina kundkontakter. Da koparen erbjuds mindre
lokal och ett mindre varulager ges denna mojlighet. Koparen far en mojlighet att borja pa liten
skala och sedan vaxa om det skulle bli aktuellt.

Foretagaren beréttar att det finns en baksida med den ¢kade né&thandeln. Det har hént
atskilliga ganger som kunder kommer in och fragar om varorna och vill se och kanna pa dem
for att sedan tacka for sig och g& hem och klicka hem dem istallet. Ake menar pa att det kan
kannas lite tungt och butiker i narheten har inte dverlevt pa grund av detta. Detta ar ocksa
nagot som den anstallda har upplevt.

“For de kan f4 det pé nitet, fraktfritt och i vilken farg de vill och de far paketpriser. Sa de
kommer hit och kldimmer och kénner och det blir ett ”’showroom” hir och man fragar har
och undersoker, fa servicen och sen véljer man att handla pa natet istallet och blocket
ocksa.” (anstalld 2013-12-10)

Leverantorerna till branschen har ocksd kant av det och vissa leverantrer manar om
fackhandeln. Darfor erbjuder en leverantér &annu mer reducerade priser pa varor till
fackhandeln &n vad internethandeln erbjuds. Pa sa satt kan fackhandeln bemdta
priskonkurrens pa dessa varor gentemot nathandeln.
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4. Entreprendren, vardet och 6verlatelsen

Inledningsvis motiveras de teorier vilka har anvéants som teoretisk referensram. Detta for att
fa en forstaelse for varfor respektive teori var av betydelse. Darefter sker en beskrivning av
de valda teorierna. Kapitlet avslutas med en modell som redogér sambanden mellan
entreprendrsprocessen, entreprendren, vardeskapandet och 6verlatelseprocessen.

4.1 Relevans av teorier

Utgangspunkten i den teoretiska referensramen ar baserat pa vad den inledande intervjun gav.
Pilotintervjun gav oss insikten av att upplevelsen som saljaren kanner beror pa foretagarens
personlighetsdrag och tidigare erfarenheter. Studien utgick darfor i att forstd en foretagares
kanslor och den verksamma processen som en foretagare genomgar. For att sedan forsta
upplevelsen av vardeskapande har darfor teorier kring vardeskapande och vardedefinition
presenterats. | intervjun framkom det dven att saljaren paverkats av att befinna sig i ett
kopcentrum och darfor har vi valt att presentera teorier kring detta. Sist beskrivs hur man gar
tillvaga i en dverlatelseprocess for att fa en forstaelse hur en séljare kan inverka pa processen.
Vi har aven valt att presentera hur en foretagsvardering gors da det ar viktigt att forsta vad
som &r av vérde i en process och om detta ar ett resultat av entreprendrens vérdeskapande. En
vardering ar dven en del av Overlatelseprocessen och darfor anser vi att det ar viktigt att
redogdra en beskrivning av vad det ér.

4.2 Entreprendrsprocessen

Processen som entreprenor innebar allt ifran uppstarten av ett foretag, den pagaende
verksamheten och till att sist avsluta foretaget (Carter & Jones-Evans, 2012). Olika typer av
overlatelse eller nedlaggning av foretag ar, enligt DiTienne och Cardon (2012), en del av hela
den entreprendriella processen.

4.2.1 Entreprendren

En entreprendr ar en individ som har en formaga att upptacka en affarsmaéjlighet och utifran
denna kan finna resurser som kréavs for att starta ett foretag (Arentz, Sautet & Storr, 2012;
Baltar & Coulon, 2013). Formagan kan ses som ett uttryck for den nyfikenhet och kreativitet
en entreprendr besitter (McClelland, 1967).

Alder kan ocksa séttas i korrelation med risktankandet som entreprendr och att det kan vara
ett intresse av att minimera risken ju &ldre man blir (Holtz-Eakin, Joulfaian & Rosen, 1994).
Graebner och Eisenhardt (2004) fann i sin studie, att deltagarnas tidigare erfarenheter av
missade affarsmojligheter och framgangsrika uppgorelse, paverkat deras risktankande vid
beslutsfattande. Risken att missa den nuvarande mojligheten att fa till en bra affar paverkade
saledes beslutet i den entreprendriella processen. Det har vidare visats att tidigare erfarenheter
och kunskaper har ett samband med hur entreprendéren upptdcker och identifierar
affarsmojligheter. Upptackten av en mojlighet paverkas av entreprendrens intresse av att
upptécka, det vill séga, vilken utdelning mojligheten goér. Detta tillsammans med tidigare
erfarenheter gor att entreprendren upptacker mojligheterna (Arentz et al. 2012).

En foretagares entreprendrskap paverkas av dess personlighet och enligt EImuti, Khoury och
Abdul-Rahim (2011) finns det typiska personlighetsdrag som kan finnas hos entreprendrer.
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Karaktarsdragen av en entreprendr ar optimistisk, sjalvstandig, risktagande och ser positivt pa
forandringar. Entreprendrer har &ven en stark vilja att prestera och lyckas (EImuti et al. 2011;
McClelland, 1967). Vidare ser en entreprendr pa sina tidigare erfarenheter som en lardom for
framtida agerande (Elmuti et al. 2011).

Entreprendrskapet genererar omfattade kéanslor pa grund av dess extrema konstellation av
tidspress, osakerhet och de personliga konsekvenserna som entreprendren satter sig i tron om
ett framgangrikt foretag (Cardon, Wincent, Singh, & Drnovsek, 2009). Kanslorna som
foretagaren kanner kan ocksa paverka entreprenorskapet (Cardon et al. 2005). Studier visar pa
att entreprendrs agerande leder till passion (Cardon et al. 2012). Passionen som en foretagare
kanner kan bade leda till en positiv och negativ inverkan. Positiv i det hanseendet att
foretagaren kan ta sig igenom daliga eller jobbiga upplevelser som sker i foretaget. Passion
kan ockséd gora att entreprendren blir “blind” och inte vill se det risker och svarigheter som
uppkommer (Cardon et al. 2005). 1 sin studie redogér Cardon et al. (2005) liknelsen hur en
entreprendr kanner for sitt foretag och relationen en mor och sitt barn kan ha i jamforelse. Att
foretagaren ar sa involverad i sitt foretag och kanner samma kanslor for det, som en mor
kanner for sitt barn. Detta indikerar pa det starka emotionella bandet som entreprendren kan
kanna for sitt foretag. Liknelsen av att Overlata ett foretag och att lamna bort ett barn for
adoption sattes i relation till varandra i samma studie. Entreprendren k&nner att den inte racker
till for att utveckla foretagets behov eller for att kunna utveckla detta vidare (Cardon et al.
2005). Att det enbart ar det rationella agerandet som foretagaren kan tyckas ha, i samband
med risktagande, kan darfor ifrdgasattas och de emotionella vardena som en foretagare kanner
kan séledes paverka besluten som fattas i den entreprendriella processen (Delgado-Garcia et
al. 2012; Weick, 1999). Till exempel kan de starka kénslorna som en entreprendr kanner for
sitt foretag gora att det finns en motvillighet att fa hjalp av andra. Foretagaren vill kanna full
kontroll och att det & endast egna influenser som paverkar foretaget. Samtidigt kan en
entreprendr som upplever en svagare forbindelse till sitt foretag gora att foretagaren inte ens
bry sig om att soka efter hjélp ifrdn andra (Cardon et al. 2005).

Ett foretags dverlevnad ar beroende av entreprendrens, motivation, agerande, visioner och mal
(McClelland, 1967). Motivationen och agerandet kan kopplas samman med entreprendrens
kéansla for att vilja prestera och lyckas. For foretagaren ar tillfredsstallelsen over foretagets
prestation en fundamental méatning av framgangen. Detta sétter saledes villkoren for besluten
om entreprendren ska fortsétta investera pengar och tid i sina foretag (Delgado-Garcia et al.
2012). Shepard, Patzelt och Wolfe (2011) kom fram till att entreprendrer som upplever
mycket negativa kénslor dver ett misslyckande k&nner ett mindre engagemang och forbindelse
till sitt foretag. Detta kan séttas i relation till hur ofta ett misslyckande foreter sig i ett foretag,
ar det ett normalt forekommande sa minskar dven de negativa kanslorna dver misslyckandet
(Shepard et al. 2009).

4.2.2 Vardedefinition

Det finns ingen klar definition av varde vilket ocksa gor det svarare att mata vad det innebéar
(Gallarza, et al. 2011). Detta kan styrkas med dagens vardeskapande, déar till exempel
varumarket och dess goda rykte ligger utanfor foretagets kontroll och balansrdkning utan
beror snarare pa kunderna och omvarlden. Mycket av féretagens vardeskapandeférmaga beror
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pa de anstalldas sociala och kommunicerande formagor istallet for dess produktivitet per
arbetstimme (Arvidsson, 2011). Foretagsvarde bestar dven av hur framgangrikt de sociala
medierna anvands sasom Facebook, Twitter och liknande (Arvidsson & Colleoni, 2012). Ett
sétt att mata de mjuka vérdena och som inte medrdknas i den traditionella bokfdringen &r att
berdkna mellanskillnaden av marknadsvardet och de finansiella véardena som finns i
bokforingen (Arvidsson, 2011).

Tidigare var det ekonomiska vardena helt skilda fran andra vardena men i takt med
uppkomsten av den informationsekonomi som rader har detta forandrats. De mjuka och harda
vardena hanger alltjamt ihop. Varumarke, rykte, foretagskultur och effektivt samarbete ar alla
en del av foretagets varde som helhet. Tidigare mattes produktivitet i arbetstimmar och pa sa
satt kunde ett varde pa den immateriella tillgangen beréknas (Arvidsson, 2011).

Begreppet vérde kan upplevas, som tidigare ndmnt, olika av olika individer och d&rav ar
berdkning av foretagsvarde svart att fa ett korrekt svar pa vad foretaget kan vara vart. Istéllet
bor varde ses som en subjektiv uppskattning (Nilsson et al. 2002; Sevenius, 2011). | ett privat
foretag, det vill sdga som inte &r ett noterat publikt foretag, har aktierna inget
aktiemarknadsvarde vilket gor det svarare att gora en vardeberakning. Eftersom tillgadngarna
kops och inte endast aktierna, som gors i ett publikt foretag, innebér detta en hogre risk for
investeraren, da det inte &r lika latt att vid ett senare tillfalle sélja foretag som att sélja aktier
(Nilsson et al. 2002).

En viktig skillnad mellan publikt och privat bolag &r ocksa att ett foretagsvarde kan vara nara
kopplat till &garen i foretaget, da denna har knutit personliga kontakter vilket en ny &gare bor
ta hansyn till. | ett privat foretag ar oftast dgaren och foretagsledaren samma person vilket gor
att foretagets och foretagarens ekonomi ar nara sammankopplade. Detta paverka saledes hur
foretagaren ser pa sitt resultat och tar besluten darefter. For den enskilda foretagen ar det till
exempel av intresse att fa ner det beskattningsbara resultatet s3 mycket som mojligt och
entreprendren véljer da att ta ut en storre utdelning i form av 16n. Foretagets resultat kan
saledes bli missvisande for bilden av foretagets prestation (Nilsson et al. 2002).

4.2.3 Vardeskapande

Enligt Gertner (2013) géller det for ett foretag att skapa varde i allt entreprentren gor.
Utmaningen ar att skapa en process sa att den insats som tillfors transformeras till ett varde
inom alla olika enheter i foretaget, bade produkter och tjanster. Produktion, service,
produkter, det vill séga, alla enheterna hanger ihop genom att de tillsammans skapar ett varde
for kunden. Samtidigt bor varje enhet se till att ett varde tillfors till varje aktivitet som gors.
Genom att kunderna &r beredda att betala for det véarde som tillfors kan det ses som en
indikation att det ar ett arbete som utfors effektivt. Utifran en vardekedjaanalys kan foretaget
skapa en strategi som identifierar mojligheterna for vardeskapande som leder till varde som
kunden betalar for (Gertner, 2013).

Ett resultat av den globala konkurrensen och den teknologiska utvecklingen har gjort att
kundernas villighet att betala ar mindre nu an forr. Darfor maste foretagen vara flexiblare och
andrar sin strategi och vardeskapande sa att kunden attraheras pa nytt (Eng, 2008; Gertner,
2013). Som en del av utvecklingen finner foretagen nya satt att konkurrerar pa. Forutom fler
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innovativa losningar ar det fokus pa att skapa varde via immateriella och hallbara resurser
som personal till exempel. Genom att uppna tillfredsstallelse och lojalitet hos de anstéllda kan
det skapas ett varde genom deras kontakt med kunden. Foretagaren bor fokusera pa att skapa
ett varde bade externt och internt genom att varda relationen gentemot leverantérer och
samtidigt se till att kdrnverksamheten skapar varde. VVardeskapandet kan ses som ett resultat
av foretagets formaga att skapa sitt “vardepaket” genom hela processen som foretaget agerar
i. Samtidigt ar det viktigt att forsta att varde &r nagot som alltid ar foranderligt och att det
géller att folja upp hur vardeskapandet utvecklas och att kontinuerligt forsdka skapa egna
I6sningar inom foretaget for att behalla vérdet (Gertner, 2013). Olika satt att fortsatta
vardeskapande foér en entreprendr kan vara att ta beslut for att skapa konkurrensfordelar.
Fordelarna kan exempelvis vara att sénka kostnader, forbattra kvalitén, gora ett strategiskt val
av lokal, knyta kontakter eller att introducera en komplementerande service. Alla dessa beslut
ska végledas av att det ar ett varde for kunden att fullfélja sadana beslut (Fayolle, 2007).

Sociala natverk, som ar en del av den teknologiska utvecklingen, skapar enorma mojligheter
for individer att interagera och dela information med varandra. Detta kan skapa varde i
foretaget genom att kunderna far information om foretaget och dess produkter genom dessa
medier. Positiva kundupplevelser kan till exempel delas pa dessa natverk vilket gor att de kan
nd ut till andra nya kunder, den sd kallade “word of mouth” effekten. Virdeskapande kan
darfor ske pa flera olika satt (Porter, Devaraj & Sun, 2013).

4.2.3.1 Vardeskapande i kopcentrum

Enligt Reikli (2013) kan en foretagare tillgodogora sig ett vardeskapande av att befinna sig i
ett kopcentrum. Detta kan delas in i tva steg. Det forsta steget ar nar ett kopcentrum byggs
upp da viktiga val gors kring vilka hyresgaster, det vill saga foretag, som ska befinna sig i
huset. Det ska vara en mix av butiker som tilltalar kunden pa flera satt, det bor ocksa vara
foretag som tillsammans skapar “ratt” varumérke for kopcentrumet. Det medvetna valen som
gor uppbyggandet ar avgorande for kopcentrumets framgang eller nederlag. Vart det olika
butikerna, beroende pa dess utbud och profil, skall placera sig bor darfor ocksa var noga
genomtankt. Butikerna ska tillgodose &garen, hyresgasten och kunden. Pa sa satt kan ett
mervarde skapas utifall butiken hamnar pa ratt placering i képcentrumet. Efter att dessa val
har gjorts &r det svart att gora nagra forandringar. Dels pa grund av att inredning av butikerna
och kopcentrumet bestams i detta inledande skede men ocksa for att det &r tidsbestamda
kontrakt mellan hyresgasten och agaren. Avtalen I6per vanligtvis mellan tre- tio ar (Reikli,
2013).

Det andra steget i ett kdpcentrum &r det operationella fasen. Fastighetsforvaltaren ser da till att
stddning och sakerhet fungerar samt att hyresgésterna, det vill sdga butikerna, tas hand om.
Nér det finns lokaler lediga i ett kdpcentrum ska den rétta butiken eftersékas som kan passa in
med kopcentrumets profil och mix av utbud for att fa den basta kundupplevelsen. Hansyn
skall ocksa tas till forandringar i kundbeteendet. Det véarde som finns i respektive butiksnamn
som drar mycket kunder till exempel kan skapa ett varde till hela kdpcentrumet vilket &ar
viktigt vid val av hyresgaster for forvaltaren. Skapas en ratt mix av butiker som finns pa ratt
plats och som fanga upp olika sorters kunder kan man i ett kopcentrum tillgodogdra sig en
synergieffekt av vardet som skapats (Reikli, 2013).
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4.3 Overlatelseprocessen

Tillvagagangsattet for ett avslutsskeende beror pa &garens tidigare erfarenheter, alder och
utbildningsniva (DiTienne & Cardon 2012). Erfarenheterna 6kar méjligheterna till att det blir
en lyckosam Overlatelse under tiden som aldern av entreprendren eller en oférsedd handelse
kan gora att det skapas en nddsituation av Gverlatelsen, vilket i sig kan paverka processen
(Wennberg, et al. 2010).

| inledande skedet av en Gverlatelse ska entreprendren forsoka svara pa hur, var och nar
(Leroy, et al. 2010; Nemethy, 2011). Detta gor att det ar viktigt att resonemanget bestar kring
en foretagares beslutfattande for att avgora vilka faktorer som paverkar svaren pa fragorna.
Det har lange funnits ett stort intresse att forsta vad som ligger bakom de ekonomiska besluten
som en entreprendr tar. Det som avgor dessa beslut ar foretagarens mal, subjektiva
varderingar och specifika kunskap om omvarlden (Baltar & Coulon, 2013).

Overlatelseprocessen kan delas in tva delar, dar forst dgaren samlar in relevant information
och for att sedan agera i riktning mot malet (Leroy, et al. 2010). | planerandet av 6verlatelsen,
enligt Nemethy (2011), definierar foretagsledaren dessa avslutsrelaterade mal. En
foretagsledare har olika malforestéllningar, dessa kan till exempel vara att maximera vinsten,
minimera riskerna, sélja snabbt eller valja den kdpare som kommer behalla foretaget som det
ar och driva det vidare i samma anda (DiTienne & Cardon, 2012). Efter att malen har
definierat ska en 6vergripande strategi utformas som tar hansyn till en méngd olika faktorer
som processen innebér. Strategin ska ta hénsyn till de personliga, affarsmassiga, finansiella,
lagliga och skatteméassiga aspekterna som foreligger for att kunna nd sitt mal med avslutet.
Strategin bor dven ta hansyn till oforutsedda handelser sasom sjukdom eller dodsfall
(Nemethy, 2011).

Enligt Mintzberg (2000) kan strategi definieras pa olika satt och alla har olika syn pa vad det
star for. En strategi kan vara en plan, en riktning, en guide till hur framtiden skall hanteras
eller hur man skall ta sig fran punkt A till punkt B. Strategin kan ocksa besta av ett monster,
som ar forenligt med beteende Gver tid. Strategier kan vara formulerade fran borjan, sa kallad
avsedd strategi. Under arbetes gang med strategin blir den till en avsiktlig strategi som kan ta
avstickare mot nagot som var ovéntat, sa kallade orealiserade strategier. Gar allt som planerat
blir den avsiktliga strategin till slut en realiserad strategi. Mot den strategi som slutligen blir
realiserad finns det en annan mindre planerad vég att ga. Mintzberg (2000) kallar den en
framvaxande strategi. Fran borjan var ingen forbestamd vag planerad utan besluten fattades
under tidens gang som blev forenligt med ett slags monster (Mintzberg, 2000).

Nar det galler vilka typer av radgivare eller konsulter en saljare kan behdva i sin process &r
skattespecialister bra att ta hjalp av, som kan planera sjélva transaktioner och vilka effekter
detta kan fa for agaren. Andra bra expertiser ar en revisor som kan hjalpa till med vérdering
och jurister som kan hjalpa till med kontraktskrivande (Sevenius, 2011).

De som berors i Ovrigt av processen och som &r foretagets utomstaende intressenter ér,
kreditgivarna, kommersiella intressenter, investerare, myndigheter och media. Har bor
saljaren tanka pa det arbetsrattsliga forfarandet och vad det ar som géller for foretagets
medarbetare vid en Overlatelse. Kreditgivarna kan ha en stor betydelse for om
foretagsoverlatelse ens ska var mojlig. Vanligtvis ar de dessa som ocksa finansierar képet da

25



koparen belanar till kopeskillingen och det gor att det ar avgorande for om det ska bli en
overlatelse eller ej (Sevenius, 2011). De kommersiella intressenterna dr de som finns runt
omkring foretaget i form av avtalspartners, till exempel, leverantérer och kunder. Dessa kan
ha ett storre eller mindre inflytande i processen av Overlatelse och vara en del av
forhandlingarna mellan kdparen och séljaren (Sevenius, 2011). Till exempel kan koparen ha
intresse av att ta 6ver en kundbas eller kontakter som séljaren har. Detta kan ju dock vara
nagot som forvinner vid en Overlatelse da foretaget ar personifierat med dgaren (NUTEK,
2005). | motsats, kan det som upplevs som en vardefull tillgang for en individ upplevas som
vardel6s for en annan (Nilsson et al. 2002). Hur foretaget ar forvaltat innan det 6verlamnas
kan ses som ett matt pa huruvida séljaren lyckats med verksamheten (Nemethy, 2011).

4.3.1 Substansvardering

Enligt Sevenius (2011) innefattar en inkramstransaktion den rorelse, inkramet, som ett bolag
bedriver. Inkramet bestar av de immateriella och materiella tillgangar som bolaget ager eller
har kontroll dver, exempelvis; varulager, varumérken, maskiner, inventarier, kundregister och
personal for att ndmna nagra. Inkramskdpet behover inte omfatta alla tillgangar utan det kan
skraddarsys efter partnernas onskemal. Férdelen med en inkramsaffar for kdparen ar att risken
for okanda brister i aktiebolagets tidigare historia kan begransas. (Sevenius, 2011). Detta kan
ocksa vara av fordel da finansieringen begransas men aven undvika skulderna som foretaget
har (ALMI, 2008).

Vid inkramsforsaljning ar det substansvardering som ar den lampligaste modellen for
foretagsvardering (ALMI, 2008). Att substansvardera nagot pa ett objektivt satt gor det svart
att skildra en rattsvisande bild (Sevenius, 2011). Det & mycket som ligger utanfér balans och
resultatrakningen hos ett foretag som ar av varde. | en substansvardering utgar man fran
foretagets “substans” dir det gors virdeberikning av foretagets tillgangar och skulder
(Peterson, 2013). Det man ska ha i atanke nar en sadan vardering gors ar att de véarden som
finns i ett foretags balansrakning ar ocksa ett uttryck for forsiktighetsprincipen (Nilsson et. al,
2002). Med den principen menas att tillgangarna skall varderas enligt lagsta vérdet principen
och vérderas sa lagt som majligt. Det finns materiella tillgangar sa som omsattningstillgangar
och anlaggningstillgdngar (Smith, 2006). Utéver de materiella tillgangarna finns det
immateriella tillgangar, sa kallad Goodwill. Detta &r ett satt att ge uttryck for det dverpris som
koparen ar beredd att betala men ocksa om framtida forvantningar pa foretagets resultat
(Grojer, 2002). Detta kan ocksa ses vara ett uttryck for foretagets marknadsvarde (Andrén,
Eriksson, & Hansson, 2003). Forutsattningarna for att en substansvardering ska vara mojlig ar
saledes att detaljerad information kring foretagets tillgangar finns att tillga vilket inte aterfinns
tillrackligt i bolagets offentliga arsredovisningar (Nilsson et. al, 2009).

Det bor betonas att alla varderingsmodeller har sina svagheter och det finns inget “korrekt
eller ritta” viarde utan det dr en subjektiv bedomning (Sevenius, 2011). Det finns ocksé
grundforutsattningar som kan paverka en varderingssituation. Att det till exempel inte
foreligger nagot tvang i 6verenskommelsen mellan kdpare och séljare utan att bada parter ar
dar pa frivillig basis. Parterna ska ocksa helst besitta likvardig och tillracklig information om
varderingsobjektet (Sevenius, 2011).
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4.4 Teoriernas samband i studien
Teorierna som studien ar baserad pa har blivit presenterade ovan. | modellen nedan visas
deras samband och hur de anvands i studien.

Den entreprendriella processen speglas i arbetsmodellen, da studien visar att det ar
entreprendriella processen som paverkar tillvagagangsattet i overlatelseprocessen. Fotstegen i
mitten symboliserar foretagarens och foretagets utveckling fran start fram till dverlatelsen dar
vandring slutar for foretagaren. Modellen visar hur processen paverkar och paverkas av
entreprendrens agerande, egenskaper och personlighet. Vérde formas utefter denna paverkan,
men &ven av omgivningen som foretaget befinner sig i. VVardeskapandet har en stor del av den
entreprendriella processen och har darfor betonats i modellen med ett storre typsnitt.
Skapandet sker parallellt med vandringen, det vill séga, i takt med foretagarens agerande.
Inverkan leder sedan till hur overlatelseprocessen blir och hur den upplevs av séljaren.
Omgivningspaverkan ar i graskala da studien inte har haft som fokus att forstd omgivningens
komplexitet. Daremot finns det enstaka omgivningspaverkan som till exempel forandrade
kundbeteende som har paverkat saljarens upplevelse av vérde. Foretagaren paverkar dven
omgivning genom att man skapar vérde i form av l6nsam butik, exempelvis den beskrivna
synergieffekten som kan skapas i ett kopcentrum. Darfor &r det dubbelriktade pilar i modellen
eftersom alla faktorer pdverkar varandra pa olika sitt. Overlatelsen som ar en del av den
entreprendriella processen har placerats i slutet av modellen. Vi anser att det ar slutet for den
konstellation som foretaget befinner sig i nu och som &r slutet pa foretagarens vandring
genom verksamheten.

ENTREPRENORIELLA PROCESSEN
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5. Analys av den entreprendriella historien

Texten i analysen ar framst presenterad utifran var arbetsmodell som finns illustrerad i
teorikapitlet. Eftersom den entreprendriella processen omfattar alla delarna i modellen
presenteras den forst. Den foljs sedan av en analys av vardeskapande, omgivningspaverkan
och dverlatelseprocessen. | slutet av kapitlet sammanfattas resultaten av var analys.

5.1 Entreprendrsprocessen

Under intervjuerna framkom det att Ake hade fatt en forfrgan att starta en detaljvaruhandel i
ett kdpcentrum. Bankkrisen som kom pé 90-talet ledde till att Ake tvekade vilket gjorde att
fastighetsagaren hjalpte till med finansieringen. Arentz, et al. (2012) beskriver en entreprendr
som kan upptécka en mojlighet och darefter finna resurserna som kravs for uppstartandet av
en ny idé eller foretag, vilket ocksa Baltar och Coulon, (2013) skriver. Detta tolkar vi att Ake
som person upplevs som en entreprentr infor sin omgivning eftersom fastighetsdgaren var
vildigt man om att Ake skulle 6ppna en butik i kopcentrumet. Detta kan styrkas av vér
intervju med redovisningskonsulten som var med vid uppstartandet av butiken och da sag
Akes formaga att knyta kontakter och natverka med personer inom naringslivet.

Fastighetsdgarens behjalplighet i1 borjan kan &ven tolkas som ett uttryck for det
vardeskapandet som fastighetsagaren kan skapa genom att fa in ratt butik och hyresratt i
kopcentrumet. Reikli (2013) menar att det ar viktigt att ur ett vardeskapande perspektiv fa en
ratt mix av butiker i ett kopcentrum for att tilltala kunden pa flera satt. Vi ser darfor stora
likheter mellan empirin och teorin da detta indikerar att kdpcentrumet behovde denna sorts
butik for att kunna tilltala kunden. Detta kan ocksa tolkas som att fastighetsagaren vid den
tidpunkten anség att Ake tillforde ett varde som entreprenor och det var darfor just han fick
forfragan.

Genom forfragan bestamde sig Ake for att g& fran anstalld till att starta ett eget foretag. Enligt
Carter och Jones-Evans (2012) boérjar den entreprendriella processen vid uppstartandet av ett
foretag och slutar med en Gverlatelse. Darfor tolkar vi som att det var har den entreprendriella
processen borjade for foretagaren. DiTienne och Cardon (2012) beskriver att dverlatelsen ar
en del av den entreprendriella processen. Vi anser det &r viktigt att tolka hela den
entreprendriella processen for att forstd vardena, eftersom vérdeskapandet borjar redan vid
uppstartandet av verksamhet, som finns i foretaget vid dverlatelsen.

5.1.1 Entreprendren

Ake berittade att anledningen till varfor han satsade vid denna tidpunkt var att det nu fanns tid att
verkligen satsa. Som Cardon et al. (2009) beskriver entreprendrskap ar det en konstellation av
tidspress, osakerhet och personliga konsekvenser. Vi tolkar detta som att det var darfér dottern
valde att inte ta 6ver for att hon hade sett att det krdvs mycket jobb av den som satsar och att hon
inte var redo for det. Entreprenorskapet ar saledes kravande och alla befinner sig inte i den
situation som gor att man har majligheten att satsa pa samma satt som ett foretag kraver.
Medvetenheten kring allt arbete kan saledes vara avgorande for ett foretags framgang da det
ar vasentligt hur framgangsrikt det blir. Delgado-Garcia et al. (2012) beskriver framgangen av
foretaget som det fundamentala for foretagaren. Det &r darfor som Ake har lagt ner s& mycket
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tid och energi for att han motiveras av dess framgang. Detta ar ocksa nagot McClelland
(1967) beskriver med sin teori att motivation och mal ar avgorande for foretagets 6verlevnad
vilket vi tolkar att Ake hade men att dottern i nuldget inte har det och véljer att inte ta dver
foretaget. Detta anser vi positivt, att dottern har kommit till insikt om att hon inte &r bést
lampad for att driva vidare foretaget. For &ven om hon besitter den kunskapen, som bade den
anstallda och Ake upplever som vérde, véljer hon att inte ta dver. Dotterns dgande skulle
kunna leda till nedlaggning av foretaget eftersom hon inte kanner sig redo att satsa pa samma
satt som Ake har gjort.

Foretagaren reser mycket pa massor och forsoker hela tiden hitta nya produkter, trots att
butiken tillhor en kedja och kan ta hjalp av denna. Enligt EImuti et al. (2011) och McClelland
(1967) ar optimistisk, sjalvstandig, risktagande och ett positivt synsétt pa forandringar,
typiska personlighetsdrag for en entreprendr. Vi anser att ovannamnda visar pa drag hos
séljaren som sjalvstandighet och risktagande vilket teorin beskriver som starka
personlighetsdrag hos en entreprenor. Aven forflyttningen av butiken innebar en storre risk
for Ake verkligen var tvungen att satsa i bade nya varugrupper och utka sortimentet. Vidare
berittar den anstillda och Ake att detta var ett sitt att mota konkurransen genom att erbjuda
nagot nytt och spannande. Vi tolkar att foretagarens agerande leder till ett 6kat véarde for
kunden och butiken. Vilket &ven leder till den synergieffekt som Reikli (2013) beskriver kan
ske i ett kdpcentrum. Synergieffekten tilltalar kunden och skapar en I6nsam butik.

Ake berittar om sin filosofi om att det maste ske en férandring vart fjarde, femte ar. Vi anser
att detta pavisar att foretagaren ser ett varde i forandringar, da han upplever att kunderna
bibehaller intresset for butiken. Daremot nar det sker forandringar i omgivningen som inte
Ake kan paverka som till exempel den 6kade nathandeln upplever han en nackdel med
forandringar, som till exempel att butiker inte dverlever. Den anstallda berattar hur butiken
har utvecklats till ett “showroom” och att istillet for att kunderna handlar i butiken gér dem
det via internet istallet. Att Elmuti et al. (2011) och McClelland (1967) beskriver den typiska
entreprendren som ser forandringar som négot positivt kan darfor diskuteras. Vi anser att Ake
framst upplever forandringarna som négot positivt. Ake borde 4ven se den 6kade nithandeln
som positivt eftersom detta kan ses som en affarsmojlighet till att paborja nathandel. Arentz et
al. (2012) papekar att en renodlad entreprendr bor ha en férmaga att se mojligheter. Detta kan
diskutera kring hur Ake verkligen upplever forandringar i det hanseendet d& det sker pa
bekostnad av butikens resultat.

| intervjuerna framkom det att Ake var nyfiken och redo att satsa. McClelland (1967) namner
detta som typiska drag hos en entreprendr att vara nyfiken och kreativ. Vi tolkar darfor att
detta bekraftar vér bild av Ake som entreprendr. Kreativiteten ges i uttryck nar Ake beréttar
om sin vision. Visionen om att skapa en hogre omsattning inom detaljvaruhandeln kan &ven
ses som en indikation pa entreprenorskapet som Arentz et al. (2012) beskriver hur en
entreprendr upptacker en mojlighet och kan visulisera utdelningen av den. Ett annat satt som
Ake visade sin kreativitet pd och som pé sétt och vis uppfyllde visionen, var att kdpa in
produkter som var annorlunda for den svenska marknaden. Forséljningen okade da
produkterna togs in och butiken utmérkte sig inom branschen i Kalmar.

Ake har anvént sig av tidigare erfarenheter och kunskaper inom dagligvaruhandeln och
kunskaperna skapade en stdrre omsattning &n vad branschen trodde var mojligt. Arentz et al.
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(2012) ser identifieringen av affarsmojligheter som en entreprendr kan, som ett resultat av
tidigare erfarenheter och kunskaper. Graebner och Eisenhardt (2004) beskriver risktankandet
som péverkas av tidigare erfarenheter, anser vi ar ett uttryck av Akes agerande d& han vagade
ta en risk i att gdra ndgot som var ovanligt fér branschen. Genom att Ake tanker nytt och
forandring, samtidigt som man anvander sig av tidigare erfarenheter som Arentz et al. (2012)
och McClelland (1967) skriver, gor att omgivningen upplever ett varde av foéretagarens
agerande.

Redovisningskonsulten beréttade att Ake alltid har tagit kloka beslut i sitt foretagande och
stigit av vid ratt tillfalle. Baltar och Coulon (2013) beskriver att foretagets mal och subjektiva
varderingar har en inverkan pa beslutsfattande for entreprendren. Cardon et al. (2005)
beskriver vidare hur passionen som en entreprendr kanner for sitt foretag kan gora att
svarigheter som uppkommer kan komma att bortses. Vi tolkar som att Ake ser klarsynt pa sitt
foretag men hans emotionella anknytning kan diskuteras. Vidare berattar
redovisningskonsulten att frdgan hur det kénns infér dverlatelsen har stallts till Ake eftersom
det var i denna butik som den entreprendriella processen startade. Den anstallda beskriver hur
Akes arbetsbérda har gjort att det har blivit en livsstil. Cardon et al. (2005) gor liknelsen
mellan en mors kanslor for sitt barn som en entreprendr kanner for sitt foretag eftersom en
entreprendr blir s involverad i det. Ake uttrycker som att foretaget kan ses som ett livsverk
eftersom han har lyckats vara verksam sa lange som 20 &r. Vi ser darfor att Ake har tagit
beslut med hansyn till vad som &r bast for sitt foretag och varit noga med att inte lata
emotionella varderingar paverka valen. Dock anser vi att det finns skillnader mellan
foretagaren och teorin som Cardon presenterar, da sambandet mellan den emotionella
anknytningen och beslutfattandet som entreprentr. De kloka besluten behdver inte utgdra en
minskad emotionell anknytning till sitt foretag. Den emotionella anknytningen existerar for
foretagaren till sin verksamhet da han berattar att han har skapat ett livsverk under sin
verksambhetstid.

Ake berttar att han upplevt en negativ kinsla éver att omséttningen de senaste tre aren har
sjunkit. Shephard, et al. (2011) menar att foretagaren kan kénna ett mindre engagemang till
sitt foretag om negativa kanslor upplevs. Engagemanget kan ocksa sattas i relation till hur ofta
nagot negativt upplevs sd minskar de negativa kanslorna (Shepard, et al. 2011). Den anstallda
berittar att Ake ar snabb pa att byta spar nar nagot inte fungerar vilket ocksa kan styrkas av
redovisningskonsulten d& Ake har vetat ndr det &r dags att byta spar. Vi tolkar det som att
foretagaren ar bra pa att hantera nar han som foretagare upplever negativa kanslor, och darfor
kritiserar Shephards, et al. (2011) teori, i samband med sitt foretag vilket inte behéver bero pa
att Ake upplever ett mindre engagemang till det. Akes negativa kanslor anser vi istallet har
liknelser med det Delgado-Garcia et al. (2012) beskriver som tillfredsstallelsen Over
foretagets resultat. Vidare menar Delgado-Garcia et al. (2012) att detta satter villkoren for om
entreprendren skall fortsatt investera i sitt foretag. Ake berattar att det ar dags for en
forandring for verksamheten. Dérfér kan liknelser med Ake och Delgado-Garcias et al. (2012)
teori ses eftersom Ake inte viljer att investera i nya férandringar, utan éverlater forandringen
till kdparen.
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5.1.2 Vardeskapande

Ake Dbeskriver insikten med att nischa sig inom vissa produkter for att skapa
konkurrensfordelar gentemot de andra butikerna. Fayolle (2007) menar att dessa kan skapas
av att utveckla sitt sortiment eller att sinka kostnader. Detta anser vi indikerar att Ake
skapade da omsattning blev battre for butiken efter dessa strategiska beslut vilket gor att det
tillfordes ett varde for kunden. Han lyckades fanga upp kundgrupper som butiken normalt inte
hade genom att utoka sortimentet vid hogtider exempelvis. Védrdeskapandet som Ake skapar
blir séledes tydligt eftersom han kan se en 6kning av bade omsattning och mer kunder.
Gertner (2013) beskriver i sin teori att tecken pa vardeskapande &ar nar kunden &r beredd att
betala for det vilket vi anser att Ake i sitt agerande tillfér. Gertner (2013) menar att man hela
tiden ska finna nya I6sningar for att skapa varde vilket vi tolkar som att Ake darfér &r noga
med att hela tiden skapa vérde i sitt foretag.

| intervjun med Ake framkom det att planering och placering av varorna samt hur han
anvande sig av lagret, utformades pa liknade satt som i dagligvaruhandeln. Enligt Gertner
(2013) ligger utmaningen att skapa ett varde till alla delarna i sin organisation sa att det blir en
synergieffekt av dessa. Genom sitt helhetstink anser vi att Ake skapar varde till sin
organisation. Ake upplever detta varde som tidigare namnt i form av 6kad omséttning.

5.1.2.1 Viardeskapande i kopcentrum

Redovisningskonsulten beskrev det mervarde som finns da butiken i nulaget befinner sig i ett
kopcentrum. Att befinna sig i ett kopcentrum mojliggor ocksa ett vardeskapande som Reikli
(2013) skriver. Ake har dock upplevt en negativ synergieffekt p& senare tid d& butiker som
ligger i ndrheten har lagts ner och kundflodet har darfor minskat som ett resultat. Detta
pavisar det vardeskapande som Reikli (2013) beskriver och att skapandet paverkas av att det
ar viktigt att ha ratt butiker pa ratt plats men ocksa olika sorters s att det tilltalar kunden pa
flera satt. Det kan anses ligga i foretagets omgivning och ar utanfor foretagarens paverkan
men som kan skada foretagets varde. Det kan tolkas som en féljdeffekt av detta d& Ake letar
efter andra lokaler. P4 sd sétt paverkas inte kdparen av det som Ake upplevt kring de negativa
aspekterna av att de narliggande butikerna forsvann. De nedlagda butikerna kan ocksa ge
uttryck for vikten av att hitta réatt butiker och rétt mix for fastighetsagaren. Reikli (2013)
menar att det ar svart att gora nagra forandringar da hyreskontrakten oftast 16per mellan tre -
tio ar. De tidsbestamda kontrakt som foreligger mellan de bada parter kan gora att situationen
kompliceras ytterligare och fastighetsdgaren har flera aspekter att ta hansyn till. Kontrakten
paverkar saledes de dvriga butikerna och kopcentrumet som helhet och synergieffekten av
vardeskapande blir negativ.

Ake beréttar att foretaget &r en del av en kedja, vilket daremot inte framgér i butikens namn.
Reikli (2013) belyser betydelsen att det ar valrenommerade butiksnamn som &r placerade i
kopcentrumet som skapar ett dragplaster for att utnyttja vardeskapande i ett kdpcentrum.
Detta ndmner ocksé Ake att en utveckling har skett av kdpcentrumen, numera innehaller de
fler kedjor och de mindre lokala och personliga butikerna har blivit farre. Som tidigare
namnts, upplever Ake att sma personliga butiker skapar ett véarde fér kunden, och darfor
tolkar vi att han ser utvecklingen som negativ. Vi anser dock att han har lyckats skapa ett
valrenommerat butiksnamn fast butiken inte anvander sig av kedjans namn. Verksamheten har
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funnits i 21 ar och darfor har det skapats lojala kundkontakter, vilket lett till att ett varde till
butiksnamnet har skapats. Det kan ses som det upparbetade Goodwill vilket Grojer (2002)
beskriver som en del av det forsaljningspris som kdparen kan tdnka sig att betala.

Flytten som skede inom kdpcentrumet sdg Ake som en stor risk da kostnaderna for lokalen
okade. | efterhand insdg Ake att detta var ett for stort steg, pd grund av de hdga
hyreskostnaderna som tillkom, vilket redovisningskonsulten ocksa ansag. De Okade
kostnaderna anser vi ar en av anledningarna till att Ake nu ocks& vill flytta ifrén den
nuvarande lokalen. Aven den stérre enheten pa annan ort som foretagaren hade lades ner for
att kostnaderna var for hoga. Graebner och Eisenhardt (2004) menar att beslut som tas
paverkas av tidigare erfarenheter. Ake upplevde att den nya placeringen gjorde att det blev
svarare att fanga upp de spontana kunder som befinner sig i kopcentrumet. Reikli (2013)
beskriver det mervardet som kan uppstd av att vara ratt placerad i kopcentrumet vilket vi
tycker att har gick forlorat. Av initiativ fran Ake okade framkomligheten till butiken genom
att fastighetsdgaren andrade inredningen i kopcentrumet for att gynna foretagaren.
Ombyggnationen kan ses som Akes medvetenhet kring de spontana kunder som kan ga
forlorade och det varde som paverkas.

5.1.3 Omgivningspaverkan

| takt med den teknologiska utveckling som skett maste foretagen forandra sig snabbare och
agera flexibelt samt finna nya sétt att konkurrerar pa som Eng (2008) och Gertner (2013)
belyser i sina studier. Butiken har funnits sedan mer &n tjugo ar tillbaka, vilket gor att
verksamheten gatt igenom den teknologiska utvecklingen. Ake har daremot valt att inte hoppa
pa taget. Redovisningskonsulten intygar att sa ocksa ar fallet. Arvidsson (2011) skriver att
foretagsvardet aven bestar av hur framgangsrikt sociala medier anvands. Bristen pa
interaktionen med de sociala medierna anser vi ar en stor brist for Akes foretag, det &r ett
maste i den foretagsvarld som nu réder. Bade redovisningskonsulten och Ake beréttar att ett
inarbetat varumarke ingar i inkramsforséljningen. Grojer (2002) beskriver varumarket som
Goodwill och &r ett uttryck for det Gverpris en kopare ar beredd att betala. Vardet pa foretaget
kan vid overlatelsen paverka koparen, da kdparen maste arbeta upp varumarket inom sociala
medier. Ake upplever detta och pépekar ocksd att det & négot som den nya &garen maste
verkstalla. Vidare berdttade foretagaren att narvaron pa sociala medier gor att
marknadsforingskostnaderna skulle kunna minskas och istallet laggas pa en halvtidsanstalld
som skulle varda kontakterna. Som Fayolle (2007) menar att en forbattring av kvalitén och
introduktionen av en komplementterande service &r vardehdjande for kunden.

Ake fortydligade i intervjun att &ven om han ar medveten om behovet av sociala nitverk ar
det inget som Ake kan verkstalla d han i nuldget inte vill lagga tid p& det. Cardon et al.
(2005) menar att entreprendrer ibland k&nner att man inte récker till for att utveckla foretagets
behov eller for att kunna utveckla det vidare. Vi anser att Ake kanner att han inte &r ratt
person for att utveckla narvaron pa de sociala natverken, och darmed lamnar Gver det till
néstkommande &gare. Som vi skrev tidigare i analysen ser vi det som en stor brist att sociala
medier inte existerar for tillfallet. Vi ser bristen som en mojlighet for kdparen da mojligheten
finns att skapa sin egen “touch” pa varumarket.
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| intervjun med Ake framkom det att framtidstron pa detaljvaruhandeln &r sociala medier, att
en kundkrets skapas omkring sig och att butikens ytor skalas ner. For att kunna varda
kundkretsen verksamheten har fran de sociala medierna behévs en mindre butik dar man
kommer kunden nédra. Eng (2008) beskriver att en kund oftast har en bendgenhet att dela med
sig av negativa upplevelser snarare an de positiva. Darfér anser vi att det ar viktigt att varda
den fysiska kontakten med kunden saval som den kontakten som sker via de sociala
natverken. Akes tankar kring att komma narmare kunden genom att minska sina lokalytor och
komma ifrdn den “varuhusliknande” lokalen genom att flytta till en mindre. En mindre lokal
skapar forutsattningarna for en mer personlig upplevelse for kunden och pa satt kan en
djupare fysisk kontakt méjliggoras. Vi tolkar darfor att Ake upplever den personliga och néra
kontakten med kunderna mer &r av varde.

5.1.4 Anstalldas varde

Den anstallda har arbetat i foretaget under en langre tid vilket kan ses som ett uttryck for det
vardeskapande som Gertner (2013) beskriver da den anstéllda kan genom sin langa erfarenhet
skapa ett mervéarde i motet med kunden. Den anstallda beréttar vidare att arbetsplatsen har
upplevts som trivsam och att relationen med Ake varit mycket god. Detta tolkar vi som att
Ake har vardat sin relation med de anstallda och pé sa sétt har foretaget som helhet gynnats av
detta. Den anstéllda berattar vidare att det funnits mycket utrymme att paverka till exempel
hur varorna ska placeras i butiken eller vilka som ska kopas in. Majligheten till att aka ivag pa
olika massor och genomfdra inkdp till butiken har dven getts. Som Cardon et al. (2005) kom
fram till i sin studie att entreprendrer som kanner starkt for sitt foretag ocksa har svart att
sldppa kontrollen av det. Har kan vi se en skillnad i vad vi har kommit fram till och vad
Cardon et al. (2005) har konstaterat. Vi anser att den emotionella anknytningen inte har nagot
att géra med foretagarens kontrollbehov, utan snarare att det ror entreprendrens personliga
egenskaper. Entreprendren ser ansvarsfordelningen till sina anstallda som nagot strategiskt
agerande sd motivationen hos de anstéllda ckar.

Den anstallda berattar om behovet att vara mer delaktig i butikens alla delar och att Ake
lyssnade till detta och sledes gav mer ansvar. Det anser vi indikerar p& Akes insikt att vérdet
bor behallas i form av den kunskap och erfarenhet som den anstallda besitter. Vidare fick den
anstallda folja med 6ver ifrn den andra verksamheten eftersom Ake insdg att den anstéllda
har kunskapen kring de nya varugrupperna som togs in vid flytten av butiken. Arvidsson
(2011) menar att foretagens vardeskapandeférmaga beror pa de anstalldas sociala och
kommunicerande formagor. Vi tolkar att Ake tog tillvara p& vérdet som skapats genom att
behalla den anstéllda inom foretaget. Detta bekraftar Gertner (2013) med sin teori da vikten
belyses av att inse att varde ar nagot som standigt forandras och I6sningar maste skapas for att
behalla véardet inom organisationen. Den anstélldas behov har &ndrats under anstallningstiden
vilket ocksd Ake tillfredsstallt genom att lyssna till den anstallda och tillgodose behoven.
Detta tolkar vi darfér som att Ake lyckats genom sitt agerande bibehélla vardet inom sin butik
och kan tillgodogdra sig detta i form av en merforsaljning som sker av den anstéllda i motet
med kunden.
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5.1.5 Overlatelseprocessen

Under intervjun framkom det att Ake borjat fundera kring dverlatelseprocessen for tre ar
sedan. Det var forst for tre-fyra manader sedan som Ake kontaktade redovisningskonsulten
for att paborja overlatelsen. Enligt Leroy et al. (2010) och Nemethy (2011) ska man i det
inledande skedet av processen tinka pa hur, var och nar. Ake hade klart for sig att han
inledningsvis skulle sénka varulagret och erbjuda en ny lokal till en eventuell képare. Vart
lokalen skall erbjudas ar upp till koparen. Redovisningskonsulten ser ett hogt vérde i
kdpcentrumet och tycker darfor att butiken skall vara kvar i en mindre lokal. Den optimala
tidpunkten for overlatelsen ar i mars 2014 nar hyreskontraktet gar ut for att kunna underlatta
for koparen. Hyreskontraktet som l6per mellan fastighetsdgare och butikségaren ar
tidsbestamt, vilket har paverkat Overlatelseprocessen pa sa satt att det hade forsvarat
finansieringen. Har tillexempel kdparen behov av att belana foretag som endast har ett ar kvar
av sitt hyreskontrakt skulle banken inte g& med pé detta berattar Ake. Reikli (2013) menar att
detta &r nagot som forsvarar en forandring i ett kopcentrum da dessa kontrakt oftast loper
mellan tre- tio &r. |1 och med att Ake tydligt har formulerat hur, var och nér ser vi tydliga
samband med Akes och redovisningskonsultens tankar med teorin som Leory et al. (2010)
och Nemethy (2011) presenterat. Vilket kan tolkas som att Ake &r vél insatt i processen och
vet hur den skall genomféras. Under intervjun med redovisningskonsulten framkom det att
Ake var valdigt drivande i processen vilket enligt konsulten inte hor till vanligheten. Enligt
Baltar och Coulon (2013) ar det foretagarens mal, subjektiva varderingar och specifik
kunskap som avgor besluten som fattas kring 6verlételsen. Detta ser vi som att Ake har tagit
besluten grundade pa tidigare erfarenheter av Gverlatelser samt tidigare foretagande vilket
Baltar och Coulon (2013) tar upp i sin teori att oftast sa ar fallet.

Under studien framkom det att Ake inte direkt har haft en nedskriven strategi for dverlatelsen,
vilket inte heller har varit fallet under hela den entreprendriella processen. Ake beréttade att
uppkdpen av de andra enheterna samt utvecklingen i foretaget, som studien baseras pa,
mestadels bara tillkommit av tillfalligheter. Vidare beréttar han att det inte heller fanns en
forfattad strategi for verksamheten nar den grundades for tjugo ar sedan. Enligt Mintzberg
(2000) kan en strategi definieras pa olika satt och kan baseras pa monster eller beteende ver
tid, den kan planeras eller vixa fram. Vi ser likheter med Akes strategi utformade med
Mintzbergs (2000) framvéxande strategi, det galler bade strategin for overlatelsen och den
entreprendriella processen. Strategin av Overlatelsen ar baserad pa tidigare erfarenheter, den
entreprendriella processen ar en strategi som har véxt fram pa sa satt att mojligheter har
kommit till Ake. Vi ser ingen nackdel med att Ake later sin strategi vaxa fram. Vi ser det mer
som att han ar séker i sig sjalv som foretagare. Forutom i den aspekten att han inte ar
forberedd for en oférsedd handelse som Nemethy (2011) tar upp kring dodsfall och sjukdom.
For att vara forberedd for en sadan handelse kravs en avsedd strategi.

Ake berattade att det inte spelar ndgon storre roll om det r en ensamféretagare eller en kedja
som koper upp inkramet. Béde Ake och redovisningskonsulten intygar att det viktigaste &r att
hitta ratt kopare, en kopstark och stabil kopare som kan driva verksamheten vidare. Akes
starka vilja for att det ska bli en lyckad dverlatelse ges i uttryck vid ett tidigare tillfalle. Da
avraddes en kopare att fullfolja affaren for att det var for hoga krav ifran fastighetséagaren och
som saledes skapade storre finansieringsbehov for koparen. Det skulle bli svarare for koparen
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att gora foretaget framgangsrikt pa grund av stora finansieringskostnader och Akes avradan
ser vi darfor som en indikation pa att han ville att det ska drivas vidare. Under intervjun med
redovisningskonsulten kom det fram att finna ratt kopare ar malet med varje Gverlatelse,
oavsett storlek pa foretaget. Enligt DiTienne och Cardon (2012) har en entreprendr olika
malforestallningar med Overlatelsen, en forestdllning kan vara att finna den kopare som
kommer behalla foretaget som det &r och driva det vidare i samma anda (DiTienne & Cardon,
2012). Vi ser darfor stora likheter mellan det Ake och redovisningskonsulten efterstravar med
det DiTienne och Cardon (2012) skriver. Vilket kan tolkas med den strategi som har utformats
for att kunna finna den rétta képaren och fa fler intressenter.

Vid 6verlatelseprocessen har Ake framst tagit hjalp av redovisningskonsulten. Enligt Sevenius
(2011) finns det manga olika expertiser som séljaren kan ta hjalp av vid en Gverlatelseprocess.
Som framkom under intervjun med redovisningskonsulten har konsulten tidigare varit revisor
till Ake samt haft kontakt under &ren som har gatt. Detta kan ses som nagot positivt da
redovisningskonsulten kénner Ake sd pass védl och vet vad Ake efterstravar med sin
overlatelse. Daremot skulle det likaval kunnat ga bra med en utomstaende revisor som kunnat
ha en mer objektiv syn pa Gverlatelsen och saledes se andra varden. Vardet pa foretaget ar
nagot som Ake och redovisningskonsulten resonerat fram. Sevenius (2011) skriver att hjalp
vanligtvis inhamtas fran en revisor vid véarderingen. Vi tolkar att valet av redovisningskonsult
mestadels &r baserat pa att redovisningskonsulten och Ake sen tidigare ar bekanta. Konsulten
ar revisor i grunden vilket kan vara en bra egenskap vid en Overlatelse.
Redovisningskonsulten kan hjalpa Ake till en lyckosam 6verlatelse pa grund av att konsulten
har foljt Akes entreprenériella process sedan start.

Ake och redovisningskonsulten berattade att det &r en inkrémsaffar som skall genomforas.
Séljaren har sankt varulagret och forsokt erbjuda andra forslag pa lokaler vilket har lett till att
han inte har ett lika hogt krav pa kapitalinsatsen for kdparen. Ake har gjort detta for att han &r
medveten om hur svara banken kan vara med att lana ut. Nilsson et. al, (2002) menar att det ar
en hogre risk for en investerare att finansiera ett privat foretag i jamforelse med ett publikt
foretag da det ar desto svarare att sélja ett foretag an aktier. Vi tolkar det som att Ake &r
medveten kring den svara finansieringssituationen som ar da han hela tiden forsoker forenkla
for koparens finansieringsbehov. Sevenius (2011) menar att det & utomstaende intressenter
som paverkas av en dverlatelse. Vi ser darfor stora likheter mellan Akes resonemang och det
Sevenius (2011) skriver. Detta kan tolkas som att Ake &r mycket val medveten om sin externa
omgivning och hur den kan paverka en process. Han visste att banken inte skulle vara sa
tillmotestillgaende, darfor har andringar genomforts for att underlatta for koparen, det kravs
inte en lika hog beldning langre. Chansen ar stor att Gverlatelseprocessen kommer att
verkstallas till saljarens fordel.

Ake har uppnétt pensionsélder och har i stérre delen av sitt liv varit verksam i foretaget, har
det en paverkan hur overlatelseprocessen gar till. DiTienne och Cardon (2012) menar att
alder, tidigare erfarenheter och utbildningsniva paverkar tillvagagangsattet. Wennberg et al.
(2010) beskriver att erfarenheter kan ha en positiv inverkan medan aldern kan skapa en
nddssituation. Ake har genom sina resonemang kring lokalbytet och att sénka varulager som
ett agerande, vilket kan harledas utifran tidigare erfarenheter da de tva andra butikerna lagts
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ner. Besluten som har tagits av Ake i denna process anser vi har mycket péverkan av hans
tidigare erfarenheter.

Ake berattar att en 6kad konkurrens har upplevts frdn bade andra butiker men ocksa frén
nathandeln vilket &ven den anstéllda bekraftar. Som Holtz-Eakin, et al. (1994) skriver i sin
studie att aldern och risktankandet som entreprendr har ett samband och att ju aldre man blir
desto mindre riskbenagen ar man. Det krdvs att képaren ar en person som vagar satsa och ta
risker for att bemdta konkurrensen vilket Ake idag inte har mojlighet att gora pa grund av sin
pensionsalder. Vidare kan aven en jamforelse goras med Cardon et al. (2005) att en
entreprendr upplever att foretagets behov inte kan tillfredsstallas och att det ocksa ar darfor
Ake lamnar det. | resonemanget kring sociala medier &r det kunskap som Ake inte besitter och
som behdvs for att bemota utvecklingen som skett.

Den anstéllda berattar att Ake ar duktig pa att synas och marknadsféra sig for att attrahera
kunder. Akes priskénslighet, trenduppféljning och sasongsorientering ar négot bade den
anstallda och Ake betonar. NUTEK (2005) beskriver i sin rapport hur vardet vid en
overlételse kan forsvinna da det &r personifierat med dgaren. Ake &r duktig pa att skapa vérde
genom sitt agerande men det ar ocksa nagot som en ny kopare kan gdra och inget som just ar
personifierat med Ake. Dock ar det viktigt som kopare att forstd betydelsen av det
entreprendriella synsattet for foretagets dverlevnad.

5.1.5.1 Substansvardering

Ake berittade att det kommer ingd inventarier, varunamnet, personal och varulagret i
overlatelsen. Sevenius (2011) beskriver denna typ av 6verlatelse som en inkramsaffar. Vidare
namner Ake i intervju att han planerar att fa ner varulagret och att det &r upp till kdparen att
bestimma hur stor del av varulagret som ska Overtagas. Sevenius (2011) menar att en
inkrdmsforsaljning kan anpassas efter partnernas behov. Vi ser darfor stora likheter med Akes
strategi och Sevenius (2011). Varulagret har sankts och hyreskostnaderna planeras minska for
att underlatta for koparens finansiering. ALMI (2008) skriver om fordelarna att valja en
inkramsforsaljning eftersom det begransar finansieringsbehovet som koparen har. Vi tolkar
darfor att Ake valt en smart strategi for sin forsiljning eftersom hans mal ar att hitta ratt
kopare. De sankta finansieringskostnaderna mojliggor att Ake har ett storre urval av kopare
och kan saledes lattare finna den ratta spekulanten.

| intervjun med redovisningskonsulten beréttas det att Ake gor en battre affar av att sélja sin
verksamhet dn att l1agga ner det. Peterson (2013) menar att det & mycket véarde som ligger
utanfor balansrakningen. Vilket kan tolkas som att forsaljningspriset bestar av varulagret, som
likaval skulle kunna séljas vid en utforséljning, men &ven ett mervarde i form av goodwill
som Ake skapat. Precis som Andrén et al. (2003) &r detta ett uttryck for foretagets
marknadsvarde. Vidare berattar Ake och redovisningskonsultet att det finns mycket varde for
en kopare som tar éver butiken. Foretaget omsatter idag kring atta miljoner om aret och att
kdpa en existerande omsattning &r nagot som béde Ake och redovisningskonsulten vérderar
hogt. Det finns ett inarbetat namn och kunderna vet att butiken finns, pa grund av att den har
varit verksam i dver 20 ar. Grojer (2002) beskriver att goodwill ger uttryck for det Gverpris en
kopare ar beredd att betala for att man har framtida forvantningar av resultat. Vi antar darfor
att det kommer inga goodwill i det forséljningspris som satts pa foretaget. Daremot uttrycker
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sig bade Ake och redovisningskonsulten att det viktigaste ar att kdparen har méjlighet att
finansiera kopet samt att hans syfte med affaren inte ar att fa det bésta priset.

Forsaljningspriset &r nagot som Ake och redovisningskonsulten resonerat sig fram till
tillsammans med hénsyn till ovanndmnda faktorer. Nilsson et al. (2002) menar att beslut som
tas kring foretagets ekonomi inverkar pd &garen personligen eftersom besluten ar nara
sammankopplade om de bada rollerna ar en och samma person. | ett sadant foretag kan
resultat vara missvisande da &garen kan ta ut 16n for att fa ner beskattningen (Nilsson et al.
2002). Ake beréttar att det &r viktigt att under tidens gang ta ut lon for sitt arbete. Séljaren
behaller aktiebolaget for att kunna behalla bolagets egna kapital. Utifran det forda
resonemanget fran foretagaren har besluten kring resultatet och foretagets ekonomi gjort att
det ska gynna Akes personliga ekonomi. Genom att Ake har resonerat kring detta ser vi att det
ar av mindre intresse att gora en affar med hogt pris. Detta leder dock till att de mjuka vérden
som skapats inte ges i uttryck i forséaljningspriset som det borde vara och for en kdpare ar
detta ett bra tillfalle att gora en affar dd man fa mer pa kopet an vad som faktiskt priset satts
till. Akes agerande och resonemang som utgdrs av att underlatta for en kopare, som till
exempel sénka varulagret och byte av lokal, anser vi indikerar pa en stark vilja av att 6verlata
det.

5.2 Sammanfattning av den entreprenoriella historien

Foretagaren upplevs infor sin omgivning som att han har de entreprendriella egenskaperna
som kravs for att driva ett foretag. VVardena har skapats parallellt med entreprendrsprocessen
och inverkar pa overlatelsen. Ett exempel pa ett varde som koparen kan tillgodose sig &r att
butiken varit I6nsam och har ett lokalt forankrat varumérke. Foretagaren upplever att det
krévs ratt motivation och hart arbete att driva ett framgangsrikt foretag. Akes nyténkande,
kreativitet och sjalvstandighet har varit grundstenarna i hans agerande och han upplever att
detta ar till stor del det vardeskapande som har skett, i form av 6kad omsattning och Okat
kundflode. Ake upplever &ven ett véarde av att standigt forandra sig. Séaljaren upplever ett
varde som saknas da butiken inte har nagon interaktion pa natet. Omgivningspaverkan har
dock gjort att Ake i detta fall upplever en negativ effekt d& vardeskapandet i kopcentrumet
delvis har gatt forlorat. De anstéllda har ett varde i form av kunskap och erfarenhet och detta
upplever séljaren finns i foretaget, vilket &r ett resultat av saljarens agerande da behoven de
anstédllda haft har uppfyllts. Séljaren upplever ett varde av att vara ndra kunden och ge ett
personligt méte. Ake upplever en negativ kénsla dver den férsamrad omsattning som varit de
senaste aren. Vi tolkar att detta &r ett led av att han som foretagare vill skapa bra resultat men
nér varulagret minskades ner blev detta som en effekt.

Ake vill att det ska bli en lyckad overlatelse for bade kdparen och han sjalv.
Redovisningskonsulten berattade att malet alltid ar att hitta ratt kopare. Vem koparen ar har
inte en stor betydelse for Ake, det kan lika val vara en egenforetagare som en kedja.
Huvudsaken dar att kOparen &r stabil och kan driva foretaget vidare. For att underldtta
finansieringen for en eventuell kopare har varulager och lokal skalats ner. Strategin for
overlatelsen har varit framvéaxande da foretagaren har tidigare erfarenheter av verksamheter.
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6. Slutsatser

| kapitlet presenteras slutsatserna som studien generat. Slutsatserna har satts i ett samband i
modellen som har konstruerats for att fortydliga for lasaren. Kapitlet avslutas med forslag pa
vidare forskning.

6.1 Entreprendrens inverkan pa éverlatelsen

Besluten i den entreprendriella processen har berott pa foretagarens egenskaper och de
tidigare erfarenheterna. Alla har olika tidigare erfarenheter och darfor blir det ndgot som
upplevs subjektivt. De tidigare erfarenheterna paverkar foretagaren och saledes hur vérdena
skapas till verksamhet.

Séljaren upplever ett varde i att en framgangsrik verksamhet har skapats. Séljaren upplever att
det saledes finns ett varde for koparen att ta till vara pa. Bevarandet av vérdet ar dock
beroende pa koparens entreprendriella egenskaper. Nyfikenhet och kreativt samt
sjalvstandighet dr nagot studien resulterat i, som ocksa bekraftar teorierna, vilket ar typiska
egenskaper for att kunna skapa varde i ett foretag. R&tt kombination av egenskaper hos
koparen kan leda till att verksamheteten framgangsrikt bevaras.

Tillvagagangsattet for en dverlatelseprocess paverkas av vad foretagaren satter for mal for sin
overlatelse. Malsattningen for Overlatelsen har varit for saljaren att hitta ratt kopare for att
kunna driva det vidare. For en lyckosam overlatelse bér man som saljare ocksa beakta det
finansieringsbehov som finns for en kopare for att mojliggora malet som en séljare har. Valet
av vad som ska inga i en dverlatelse paverkas av detta. Finansieringen beror pa typ av bolag
och vad som kops vilket darfor bor beaktas nar strategin utformas for processen. Detta anser
vi kan vara anledning till att manga upplever processen svar och kranglig, och man vet inte
hur man ska ga tillvaga. Genom studien har processen dock inte alls upplevt som sadan.
Orsakerna till detta ar foretagarens tidigare erfarenheter vilket har gjort att
overlatelseprocessen har forflytit smidigt. Darfor anser vi att en process kan upplevas kranglig
fast den inte behover vara det om man agerar for badas intresse, da blir det en lyckad
overlatelse.

Séljaren skapar aven sin Overlatelseprocess efter vad han anser ar av vérde. Det vill siga ha
laga kostnader och ett litet varulager. Detta &r ett tillvagagangsatt som skapats pa grund av
tidigare erfarenheter. Detta kan séttas i relation till att attrahera kunderna och skapa vérde. Till
exempel, kan en kodpare uppleva ett hdgre vérde av att sdljaren fortsatter investera for att
behalla kundernas attraktion under processen. For att han upplever det av varde att agera pa
detta satt ar saledes en subjektiv upplevelse.

De varden som foretagaren upplever finns vid en odverlatelseprocess ar de varden som byggts
upp under foretagets livstid. Vardena kan paverkas och forandras under foretagets tid da de
paverkas av omgivningen och foretagaren sjalv. Vardena som har skapats av foretagarens
agerande sasom att aktivt folja internationella trender och att vara priskéanslig har gjort att
butiken idag ar nagot som har gjort att kunderna kommer tillbaka till butiken.

Varden som foretagaren upplever saknas i Overlatelseprocessen ar det upparbetade namnet
inom de sociala natverken. Som kopare &r detta nagot man behdéver arbeta upp fran borjan och
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som foretagaren delger &ar det en fordndrad marknad i takt med den teknologiska utveckling
som gor att det &r snarare en forutsattning an en fordel att synas inom dessa medier. Detta &ar
ett varde som borde finnas vid en Gverlatelseprocess i dagens samhaélle.

Vi anser att varumarkets varde bestar av butikens placering i képcentrumet och den langa tid
butiken varit verksamt vilket har gjort att det skapats ett valrenommerat namn. Att butiken
befinner sig i ett kopcentrum &r ett fordelaktigt varde som kdparen kommer kunna ta 6ver. De
hdga hyreskostnaderna att befinna sig i ett kopcentrum kan sattas i relation i det vardehtjande
som laget innebar. Att hitta en synergieffekt av att pa en liten yta skapa varde kan darfor vara
den ultimata situationen for en kOpare och som ett led i den teknologiska utvecklingen att
eventuellt kunna distribuera varor via natet.

Processen innebar saledes olika for olika foretagare beroende pa vilka tidigare erfarenheter
man har, vilka egenskaper man besitter som foretagare samt vad man har for mal for
overlatelsen och dess finansieringsbehov.

Darfor anser vi att varje dverlatelse ar unik och att den beror pa en séljares erfarenheter och
upplevelse av vad som ar av varde. Eftersom vérdet som séljaren upplever inte behdver ha en
delad uppfattning av koparen. Detta gor att varde dr ndgot som &r subjektivt och som ar
beroende av vem som ar tolkaren. Studiens resultat bekraftar saledes teorin kring
komplexiteten av vérde.

6.2 Processmodell - Inverkande faktorer pa 6verlatelseprocessen

Tidigare erfarenheter som en foretagare upplever innan sin entreprenériella process inverkar
pa overlatelsen. Foretagarens egenskaper paverkar hur véardet upplevs och samma egenskaper
paverkar dven vardeskapandet i den entreprendriella processen. Likasa vilken kopare som
efterfragas av saljaren det vill sdga den malforestallning, en séljare har for dverlatelsen. Detta
redogdrs i modellen nedan. Det kursiva skildrar resultaten som fallstudien genererade.

Tidigare erfarenheter
(&ren som anstalld inom Foretagarens egenskaper
dagligvaruhandeln, nedlaggning av - (sjalvstandig, kreativ, nyfiken,
andra enheter) risktagande)

Entreprencriella processen
(hé&r sker vérdeskapandet)

Overlatelseprocessen

£ ¢

Kdparen
(finansieringsbehov, ratt
kombination av egenskaper)

"

¢
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Foretagarens egenskaper, har paverkat det vardeskapande som har skett i den entreprendriella
processen genom att vara kreativ till exempel. Darfor gar en pil fran foretagarens egenskaper
till fotstegen som ar den entreprendriella processen.

Pilen som gar fran den entreprendriella processen till 6verlatelseprocessen symboliserar det
varde som saljaren subjektivt upplever, vilket paverkar tillvigagangsattet i
overlatelseprocessen. Séljaren har i den har processen minskat varulager och kostnader som
inverkar pa éverlatelsen.

Tidigare erfarenheter paverkar bade den entreprendriella processen, hur vardena skapas, och
overlatelsen, darav de tva pilarna fran denna ruta.

Koparen paverkar aven oOverlatelsen genom att saljaren ska tillgodose dess
finansieringsbehov. Detta gor saledes att tillvagagangssattet i 6verlatelsen formas efter behov
som koparen har, darav pilen fran koparen till dverlatelseprocessen.

Fotterna som gar fran koparen ar forst svarta och Gvergar sedan i gra farg. De tva forsta
fotterna symbolisera de varden som koparen tar med sig fran overlatelsen for att sedan satta
sin egen pragel i den nya entreprendriella processen. For en kopare ar det darfor bra att forsta
vad som kan ha paverkat en saljares val och hur véardena upplevs av det som har skapats for
att sedan vélja hur vardena skall bevaras eller forandras.

6.3 Framtida forskning

Foretagarens overlatelse ar unik pa sa satt att vi fann att den var valplanerad for att lyckas
med vad séljaren hade for mal med Gverlatelsen, det vill saga, driva verksamheten vidare for
en kopare. Unik kan dock tolkas utifran teorin som sager att en dverlatelse vanligtvis inte ar
valplanerad, vilket gor det svart att generalisera vara resultat. Darfor hade det varit intressant
att fa gora en jamforande studie for att tydliggora ett samband med inverkan av de faktorer
som vi har kommit fram till.

Var respondent pabdrjade sin entreprendriella process genom att starta eget istallet for att ta
over en redan befintlig verksamhet. Detta gjorde att han inte hade nagot tidigare
vardeskapande och erfarenheter som sker i ett existerande foretag. Precis som modellen av
vara slutsatser indikerar far kdparen med sig en del av det varde som féretagaren tidigare
skapat. Det gor det saledes intressant och se hur overlatelsen hade sett ut utifall man som
saljare aven paverkades av varden som skapats tidigare i organisationen som nu skall séljas.
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Bilaga 1. Intervjuguide semistrukturerade intervju foretagaren

Nedan foljer intervjuguiden for den semistrukturerade intervjun som genomférdes med
respondenten den 28 november 2013. Fragorna anvandes som en mall, kan ha frangatt
ordningen under intervjun. Det framkom &ven foljdfragor som stélldes under intervjuns gang
da det flot pa som ett samtal. Det som &r kursiverat ar omskrivna delar for att inte réja
anonymiteten.

Hur kanns det med de missade affarsmoéjligheter med tidigare intressenter nér det inte var lage
att salja?

Vilka delar ingar i inkramsforséljningen? Kommer varumarket inga?

Varfor sa du upp personalen? de hade ju kunnat stanna kvar enligt MBL
(Medbestammandelagen), vad sa de anstallda? vad sa facket om att du sa upp?

Sa du upp dina anstéllda vid tidigare forsaljning? Som vi har kunnat se gjorde du inte det,
varfor agerade du annorlunda nu?

Kan du utveckla, varfor du kommer fa hogre avkastning av att behalla bolaget och inte sélja
hela bolaget?

Du namnde i den tidigare intervjun att du tar ut I6n allt eftersom, hur ser du pa utdelningarna
och hur detta paverkar det slutliga resultatet?

Kanner du dig ndjd med ditt koncept som du skapat?
Vad ar du mest néjd med?
Vad kommer du att sakna mest med att sluta arbeta/driva ditt foretag?

Tror du tidigare erfarenheter av nedlaggning, forsaljning av de andra enheterna har paverkat
denna?

Vardet som revisorn har fatt fram, tycker du det motsvarar det varde som du anser ditt foretag
ar vart? Vet du hur han gick tillvaga for att vardera det?

Hur upplevde du de tidigare nedlaggningarna? Kan du satta ord pa det? Ar det ndgon skillnad
nu mot da?

Du namnde tidigare att du satte upp en strategi for denna 6verlatelse, kan du forklara narmare
eller ar det nagot du har nedskrivit?

Vi gor en substansvérdering vilket gor att de verkliga viardena asidositts. .. har du nagra fler
uppgifter som vi kan forse oss med mojligtvis?



Bilaga 2. Intervjuguide semistrukturerad intervju anstalld

Nedan foljer intervjuguiden for den semistrukturerade intervjun som genomfdrdes med
anstalld den 10 december 2013. Fragorna anvandes som en mall, kan ha frangatt ordningen
under intervjun. Det framkom &ven féljdfragor som stéalldes under intervjuns gang da det flot
pa som ett samtal. Det som ar kursiverat ar omskrivna delar for att inte réja anonymiteten.

Hur lange har du jobbat har? Varfor har du varit kvar sa lange?
Tycker du att det ar kul?
Hur ké&nner du infor detta?

Vad tycker du behovs for att fora det vidare? Varfor tror du att kunderna handlar i butiken?

Vad tycker du &r styrkan med respondenten?



Bilaga 3. Intervjuguide semistrukturerad intervju redovisningskonsulten

Nedan foljer intervjuguiden for den semistrukturerade intervjun som genomférdes med
redovisningskonsulten den 1ldecember 2013. Fragorna anvandes som en mall, kan ha
frangatt ordningen under intervjun. Det framkom é&ven foljdfragor som stélldes under
intervjuns gang da det fl6t pa lite som ett samtal. Det som &r kursiverat &r omskrivna delar
for att inte r0ja anonymiteten.

Ser du ndgra skillnader mellan denna 6verlatelseprocess och tidigare processer du har hjalpt
till med?

Vad ser du for varden i foretaget?

Vad tycker du om foretagaren som entreprenor?
Vad tror du behodvs for att kunna utveckla vidare?
Vad ser du for svagheter?

Vem tycker du skulle vara den bésta koparen?



Linnéuniversitet — kvalitet och kompetens i fokus

Den 1 januari 2010 gick Vé&xjo universitet och Hogskolan i Kalmar samman och bildade Linnéuniversitetet.
Linnéuniversitetet &r resultatet av en vilja att 6ka kvalitet, attraktionskraft och utvecklingspotential for utbildning
och forskning, och spela en framtradande roll i samverkan med det omgivande samhéllet. Linnéuniversitetet
erbjuder en attraktiv kunskapsmiljé med hég kvalitet och konkurrenskraftig kompetens.

Linnéuniversitetet ar ett modernt internationellt universitet som betonar nyfikenhet, nytankande
och nyttiggérande. For oss ar narhet till studenterna, vérlden och framtiden i fokus.

Lhu.se

Linnéuniversitetet
391 82 Kalmar/351 95 Vixjo

Telefon 0772-28 80 00



