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ABSTRAKT 

 

 

Syfte:  Vi vill i studien skildra tillvägagångssättet vid en överlåtelse för att få en 

förståelse för vad processen innebär för den enskilda företagaren. För det 

andra vill vi redogöra säljarens perspektiv på värden som finns i det 

existerande företaget och som inverkar i överlåtelseprocessen.  

 

Metodik: En kvalitativ fallstudie med utgångspunkt i en induktiv ansats har 

genomförts med strukturerade och ostrukturerade intervjuer. Samtliga 

intervjuobjekt har varit anonyma för att möjliggöra informationsdelgivande. 

Överlåtelsen skedde parallellt med studiens gång och därför har studien 

även haft en interaktiv forskning.  

 

Slutsats: Hur överlåtelseprocessen blir beror på företagarens tidigare erfarenheter. 

Egenskaperna en företagare besitter samt målen som finns för överlåtelsen 

och dess finansieringsbehov är andra påverkande faktorer. Detta gör att 

varje överlåtelse är unik och den beror på vad företagaren upplever vad som 

är av värde. Värdet som säljaren upplever behöver inte ha en delad 

uppfattning av köparen, därav är varje överlåtelse unik. Detta gör att värde 

är något som är subjektivt och som är beroende av vem som är tolkaren.   

 

Nyckelord: Entreprenöriella processen, tidigare erfarenheter, värdeskapande, 

upplevelse   
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1. Introduktion 

I kapitlet introduceras först en bakgrundsbeskrivning kring problematiken av en överlåtelse. 

Problemformuleringen tar delvis upp de olika tillvägagångssätt en överlåtelse kan gå till på 

och hur värden påverkar överlåtelsen. Problemformuleringen följs av frågeställningar och en 

beskrivelse av syftet presenteras. För att underlätta översiktligheten 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 företagare lämnar sin verksamhet kan gå till på olika sätt, oavsett tillvägagångsätt 

kommer företagsledare stå inför ett överlämnande eller avslut. I Sverige är 

överlåtelseprocessen ett högaktuellt ämne då fyra av tio företag står inför ett ägarskifte och 

flertalet är småföretagare (NUTEK, 2005; Företagarna, 2011). En småföretagare är oftast 

både ägare och företagsledare för sitt företag och då berörs individen bakom företaget både på 

ett personligt och affärsmässigt plan (Nilsson, Isaksson & Martikainen, 2002). För många 

företagare har affärsverksamheterna varit deras livsverk och relationen till sitt företag är oftast 

stark och personlig. 

I Europa finns det omkring 450 000 företag som varje år påbörjar en företagsöverlåtelse. 

Överlåtelsen är komplex på många plan vilket gör att Europa riskerar att förlora cirka 150 000 

företag varje år (europa.eu). Europeiska Unionen (EU) har därför genomfört en studie på små- 

och medelstora företag för att skildra vilken roll de spelar inom den ekonomiska tillväxten 

och dess sammanhållning i samhället. Rapporten har resulterat i olika stödområden som kan 

behövas, samt problematiken kring uppstartande av företag, tillstånd som krävs, 

företagsöverlåtelse, konkurs och vikten av att ge en andra chans. Problematiken ligger inte i 

bristen på företag, varje år grundas 1,8 miljoner företag inom EU. Det EU vill belysa med 

rapporten är vikten av att bevara företag, därför skall processen vid en företagsöverlåtelse 

förenklas (europa.eu). 

 

Att överlåta ett företag är mer kostsamt, tidskonsumerande och en långsammare process än 

alternativet att lägga ner sitt företag (Leroy, Manigart & Meuleman, 2010). Att förstå vilka 

faktorer som påverkar en ägares val i processen kan därför öka antalet framgångsrika 

överlåtelser. Detta kommer i sin tur att påverka antalet aktiva företag och på så sätt öka 

ekonomins tillväxt i helhet (Ryan & Power, 2012). Överlåtelseprocessen är oftast en komplex 

situation där hänsyn bör tas till frågor som rör till exempel juridiska, ekonomiska och 

känslomässiga aspekter (NUTEK, 2005). Därför är det viktigt att förstå situationen, trots det 

finns det lite forskning om hur fenomenet skall beskrivas (Di Tienne & Cardon, 2012). 

 

Det finns olika tillvägagångssätt som en överlåtelse kan genomföras på. Till exempel kan 

säljaren välja att endast sälja delar av tillgångarna, så kallad inkråmsaffär, eller sälja hela 

företaget. Som köpare kan det vara fördelaktigt att endast köpa inkråmet och således göra en 

billigare affär i jämförelse med köp av hela bolag och lättare kunna finansiera (Sevenius, 

2011). Problematiken med finansiering gör att det blir allt vanligare med inkråmsaffär 

(ALMI, 2008).  
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Trots ovannämnd kritik som belyser problematiken med en överlåtelse finns det många 

fördelar för en köpare att ta över ett existerande företag.  Fördelarna med att ta över ett företag 

är många då det till exempel finns ett redan inarbetat varumärke och redan från start finns det 

en kundkrets (Jansson, 2013). Väljer man då att förvärva kan mycket tid sparas och värdefull 

kunskap kan behållas som kan gynna köparen.  

 

1.2 Problemdiskussion 

I Sverige finns det drygt 1,1 miljon företag och utav dem är 99,7% privatägda (scb.se). Det 

privata näringslivet domineras främst av småföretagarna som också bidrar till en tredjedel av 

landets totala sysselsättning. 40 % av landets småföretagare planerar att lämna över, sälja eller 

lägga ner sitt företag på grund av pension inom en snar framtid (Företagarna, 2011). 

Överlåtelseprocessen som företagarna behöver genomföra upplevs oftast som krånglig och 

många väljer att lägga ner verksamheten istället (NUTEK, 2005). Detta är därför ett stort 

problem som bör lösas för en överlevnad av småföretagandet i Sverige. 

 

Få försök har gjorts, inom den akademiska forskningen, att förklara de faktorer som påverkar 

tillvägagångssättet vid en överlåtelse som alla småföretagare ställs inför (DiTienne & Cardon, 

2010; Ryan & Power, 2012; Wennberg, Wiklund, DiTienne & Cardon, 2010). Enligt Cefis 

och Marsili (2011) är planeringsfasen av ett ägarskifte det som är avgörande för företagets 

framgång, vilket även Gulati, Sytch och Mehrotra (2008) skriver. Oftast glöms detta bort av 

ägaren och ibland har man inte ens reflekterat över hur ett skifte skulle ske vid en eventuell 

oförutsedd händelse såsom sjukdom eller dödsfall. För att eliminera svårigheterna kring 

överlämnandet av ett företag bör företagsägare ha en plan över hur ett skifte ska ske 

(Nemethy, 2011). 

 

Ägaren har oftast fokus på det dagliga arbetet istället för att planera inför framtiden, vilket 

oftast påverkar huruvida skiftet blir en framgångsrik överlåtelse. I ett tidigare skede av 

processen för ett skifte bör ägaren fundera på hur, när och var (Nemethy, 2011). Ett ägarskifte 

kan antingen vara ett generationsskifte, överlåtelse till anställd eller en extern försäljning. 

Processen blir olika beroende på vilken överlåtelse som är aktuell (DiTienne & Cardon, 

2012). Ökningen av karriärsmöjligheter som finns gör att flera av den yngre generationen 

väljer att arbeta med något annat än att ta över familjeföretaget. Därför har generationsskifte 

blivit mindre vanligt som alternativ istället väljer man att sälja sitt företag externt (Leroy et al. 

2010).  

 

Överlåtelsen beror även mycket på den gemensamma processen mellan köpare och säljare där 

priset inte är den enda påverkande faktorn utan också strategi, timing och känslor är en del av 

ägarskiftet. Ett förvärv innebär ett samförstånd mellan både köparen och säljaren. I tidigare 

forskning har köparens roll fått ett större utrymme än säljaren (Graebner & Eisenhardt, 2004). 

 

DiTienne och Cardon (2012) definierar en överlåtelse enligt följande: 

“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) 

Säljaren har investerat tid, pengar, energi och engagemang i företaget för att få det att bli 

framgångrikt. För en del ägare handlar det främst om det monetära värdet medan andra 

entreprenörer ser sitt företag som sitt livsverk och processen kan därför upplevas annorlunda 

för dessa (Cardon, Zietsma, Saparito, Matherne & Davis, 2005). I en överlåtelseprocess är det 
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även andra värden än det ekonomiska som också spelar in (Graebner & Eisenhardt, 2004). I 

forskningen om entreprenören har få forskare fokuserat på det känslomässiga värdet som kan 

påverka företagaren i sin entreprenörsprocess (Cardon et al. 2005; Cardon, Foo, Shephard & 

Wiklund, 2012; Delgado-Garcia, Rodriguez-Escudero & Martin-Cruz, 2012; Weick, 1999). 

 

Som tidigare nämnt finns det många fördelar med att ta över ett företag istället för att starta 

eget (Jansson, 2013). I EUs studie finns det dock indikation på att man hellre väljer att starta 

eget än att ta över ett företag. De värden som redan har skapats i befintliga företag kan således 

gå förlorade. Värdena existerar vid en överlåtelse när säljaren lämnar ifrån sig verksamheten. 

Värdeskapandet gör att överlåtelseprocessen är en del av den entreprenöriella processen 

(DiTienne & Cardon, 2012). Den entreprenöriella processen kan förklaras som företagaren 

och företagets utveckling från början till slut. Utöver ekonomisk avkastning, skapar ägaren 

även andra värden under sin tid som företagsledare för företaget. Värden kan dock te sig olika 

beroende på situationen och det finns ingen klar definition av värde vilket också gör det 

svårare att mäta vad det innebär (Gallarza, Gil-Saura & Holbrook, 2011). Hur säljaren 

upplever det kan således påverka utformningen av överlåtelsen.  

 

1.3 Frågeställning 

 Hur upplever säljaren värdeskapandet som sker under den entreprenöriella processen 

inklusive överlåtelseprocessen?  

 Hur inverkar upplevelsen på tillvägagångssättet vid överlåtelsen? 

1.4 Syfte 

I studien vill vi uppfylla två syften som kan härledas från problemdiskussionen. Vi vill i 

studien skildra tillvägagångssättet vid en överlåtelse för att få en förståelse för vad processen 

innebär för den enskilda företagaren. För det andra vill vi redogöra säljarens perspektiv på 

värden som finns i det existerande företaget och som inverkar i överlåtelseprocessen.  

1.5 Disposition 

 Metod 

Här presenteras tillvägagångssättet som använts under studien. Kapitlet inleds med att 

förklara forskningsstrategi. Därefter behandlas forskningskvaliten för studien. Till sist 

beskrivs studiens kvalitet och eventuell kritik till denna. 

 Empiri 

I Empirin presenteras respondentens tankar och hur överlåtelsen upplevs. Kapitlet är 

strukturerat som en berättelse som även består av två kompletterande intervjuer för att 

kunna förstärka fynden.  

 Teori 

Teorierna har genererats utifrån den pilotintervju som genomfördes. Kapitlet avslutas 

med en modell som tydliggör hur teorierna hänger samman med säljarens upplevelse. 

 Analys  

I analysen knyter vi samman empirin med den teoretiska referensramen och reflekterar 

över sambanden. Detta kommer leda till studiens slutsats. 

 Slutsats  

Kapitlet presenterar resultaten av studien. Sedan presenteras en modell som kopplar 

samman slutsatserna. Avslutningsvis ges förslag på vidare forskning.   
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2. Tillvägagångssättet av studien  

Kapitel kommer att presentera tillvägagångsättet studien är baserad på. Varför en abduktiv 

ansats var att föredra samt hur datainsamlingen har gjorts. Det framkommer också hur vi har 

behandlat objektiviteten i studien då denna kan ifrågasättas eftersom det är en kvalitativ 

studie samt att vi har kunnat påverka processen av säljarens företagsöverlåtelse. 

2.1 Val av ansats  

I ett inledande skede av processen genomfördes studien med en induktiv ansats. Med en 

induktiv ansats kan generaliserbara slutsatser dras från empirin som samlats in. Den induktiva 

ansatsen är även att föredra om ämnet skall angripas med ett öppet sinne (Bryman & Bell, 

2013). Hade en deduktiv ansats istället använts, vilket är motsats till induktiv, hade studien 

utgått från teorier (Bryman & Bell, 2013). Teorierna anser vi hade färgat oss och intervjun 

hade inte skildrat säljarens livserfarenhet på samma sätt som vi eftersträvade. Jacobsen (2002) 

skriver att en deduktiv ansats oundvikligen leder till att forskaren enbart letar efter den 

information som anses vara relevant för studien. Detta ville vi motverka genom att ha ett så 

öppet sinne som möjligt och därför ansågs den induktiva ansatsen vara mest lämplig. Precis 

som Jacobsen (2002) skriver är det naivt att tro att forskare kan gå ut i verkligheten med ett 

helt öppet sinne. Tidigare förkunskaper i ämnet från studier samt att ett arbetsförhållande till 

företagaren finns kan ha påverkat datainsamlingen. Därför har medvetenheten om att det är 

omöjligt att vara objektiv funnits genom hela studiens arbete. Denna medvetenhet anses ha 

kunnat motverka problemet till viss del eftersom vi, under intervjun, försökte minimera vår 

inverkan genom att lyssna mer än att ställa frågor.  

Studien övergick dock i ett senare skede till en abduktiv ansats, vilket är en blandning av en 

deduktiv och induktiv ansats (Bryman & Bell, 2013). Detta för att kunna identifiera vilka 

upptäckter vi fann i intervjun med säljaren. Timmermans och Tavory (2012) beskriver, att den 

induktiva ansatsen förflyttar sig till en abduktiv ansats för att kunna härleda vilka upptäckter 

som gjorts och göra ett antagande utifrån detta.  Vi ville främst att empirin skulle styra studien 

för att på bästa sätt kunna skildra en företagsägares livserfarenheter och därav blev studien 

först induktiv. Därefter har återkoppling till respondenten skett för att se om den empiriska 

datan var möjlig att koppla samman med vetenskapliga teorier, därför blev studien i 

slutskeendet en abduktiv ansats. I studien ingick även en av företagarens anställda samt 

redovisningskonsulten. Detta möjliggjorde att en kompletterande bild av säljaren och dennas 

tankar kring försäljning kunde skapas. De andra två intervjuerna har dock setts som ett 

komplement i strävan efter att vidhålla den induktiva ansatsen. Företagaren har bidragit 

mestadels till studiens empiri och har varit utgångspunkten.   

2.2 Forskningsstrategi 

Med utgångspunkt i en kvalitativ forskning så ser vi särdrag av både en fallstudie och 

interaktiv forskning i de metodval som har gjorts för forskningsstrategin. Den ostrukturerade 

intervjun är en del av kvalitativ design och metoden för datainsamling av empirin. 

Enligt Bryman och Bell (2013) är en kvalitativ forskning mer baserad på respondentens 

uppfattning, den är oftast ostrukturerad och har en mikroinriktning. Därför har en kvalitativ 

studie valts att göra istället för kvantitativt, som baseras mer på att mäta olika företeelser och 
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mängd (Bryman & Bell, 2013). Studien har baserats på enbart ett företag, vilket gör studien 

till en fallstudie som kommer att diskuteras längre fram. Företaget som valdes ut är lokalt 

baserat och var mitt uppe i processen av en överlåtelse under studiens gång. Datainsamlingen 

har baserat på en ostrukturerad intervju för att kunna fånga upp hur och vad säljaren kände 

under processens gång. Den ostrukturerade intervjun inleddes med en fråga som gav 

möjlighet för säljaren att berätta om sin process som företagare. Intervjun följdes senare upp 

av en semistrukturerad intervju. För att möjliggöra en djupare förståelse av företagaren 

genomfördes även två intervjuer till, med de andra intervjuobjekten. Studien uppfyller 

samtliga drag av en kvalitativ forskning då vi utgår från företagarens svar genom en 

ostrukturerad intervju och har specificerat fallet till ett lokalt beläget företag. 

2.2.1 Metod för datainsamling 

Den ostrukturerade intervjun la grunden till vilka teorier som skulle behandlas. Innan 

intervjun ägde rum hade en av oss samtalat lite kort kring ämnet för att delge säljaren om 

infallsvinkel på studien och urskilja om någon information gick att hämta från respondenten. 

Denna förundersökning som Bryman och Bell (2013) benämner pilotundersökning, var 

nödvändig för att ta reda på vilken typ av information som var tillgänglig för studien. 

Pilotundersökningen behövs för att se vad det är som måste studeras för att kunna få svar på 

frågeställningen och är också ett ypperligt tillfälle att diskutera etiska problem (Bryman & 

Bell, 2013). Efter det inledande samtalet stod det klart vilken information respondenten var 

benägen att delge oss samt att anonymitet var aktuellt. Säljaren var mitt uppe i 

överlåtelseprocessen när studien genomfördes vilket det fanns medvetenhet kring när 

pilotundersökningen genomfördes. Detta gjorde att det var väsentligt att veta vad företagaren 

var beredd att delge eftersom resultaten kunde vara av känslig natur och vara konfidentiell 

information som företagaren inte ville offentligöra. Efter pilotundersökningen förstod 

respondenten att det var helhetsbilden studien ville fokusera på.  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 fördel användas om 

respondenten inte skall hämmas och begränsas eller om forskningen är inriktad på att delvis få 

insikt om studieobjektets livserfarenhet kring ett specifikt område (Gillham, 2008). Detta var 

vad som eftersträvades, respondenten skulle få prata fritt. Den ostrukturerade intervjun 

genomfördes på en timme och flöt på som ett samtal. Då en av oss har en arbetsrelaterad 

relation till företagaren valde vi att låta den andra av oss inleda intervjun och ha 

huvudansvaret. Valet gjordes för att minimera risken av att färga intervjun och påverka 

företagaren. Den ostrukturerade intervjun gav studien mycket empiri att utgå ifrån och 

öppnade dörrar för teorier vi troligtvis inte reflekterat över om en deduktiv ansats hade tagits i 

anspråk. Vid intervjun användes ingen intervjuguide, däremot fanns enstaka stödord på ämnen 

som skulle kunna behöva utvecklas eller ställas om det kom på tal. Stödorden fanns till för att 

undvika att säljaren skulle känna sig obekväm genom att samtalsämnen tog slut och en 

tystnad skulle uppstå. Ämnena kunde på så sätt hålla ångan uppe under intervjun vilket gjorde 

att samtalet flöt på och det Gillham (2008) tar upp som en kritisk aspekt vid en ostrukturerad 

intervju motverkades. Enligt Gillham (2008) är det vanligt att respondenten inte lägger fram 
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sin berättelse utan avbrott. Respondenten måste stanna upp och reflektera vid vad som skall 

sägas.  

Respondenten skall få prata fritt vid en ostrukturerad intervju men kan behöva uppmuntras 

och få feedback. Risken är annars att respondenten upplever att det som sägs uppfattas 

ointressant och inte är relevant för studien, därför brukar ostrukturerade intervjuer bli mer av 

ett samtal (Gillham, 2008). Den inledande intervjun var en utmaning då vi inte visste vad som 

skulle genereras av denna empiriska insamling som skulle kunna kopplas an till teorier. Det 

som företagaren anser vara ointressesant och således valde att inte nämna skulle kunna vara 

fakta som kan anses vara relevant men istället lämnades sådan information utanför studien.  

Den ostrukturerade intervjun som la grunden till teorin hade vissa aspekter som vi kände 

behövdes utvecklas för att kontrollera att situationen uppfattats rätt. Därför genomfördes även 

en semistrukturerad intervju. Fördelen med en semistrukturerad intervju är att det oftast finns 

en intervjuguide, med specifika teman, men att företagaren har möjlighet att utforma sina svar 

på sitt eget sätt (Bryman & Bell, 2013). Intervjuguiden består oftast av en strukturerad lista 

med frågeställningar som skall täckas upp under intervjun (Bryman & Bell, 2013). Därför 

passade den semistrukturerade intervjun studien, de områden som behövdes utvecklas kunde 

täckas in och företagaren hade möjlighet att prata fritt. Vikten i studien ligger i säljarens 

synvinkel på en överlåtelse och vi ville inte styra alltför mycket i den andra intervjun, därför 

passade den semistrukturerade intervjun bra för syftet. 

Intervjuer genomfördes även med en anställd i företaget och redovisningskonsulten som 

hjälper säljaren vid överlåtelsen. Intervjuerna var semistrukturerade och intervjuguiderna som 

användes var utformade efter respondentens svar då syftet med dessa intervjuer var att 

förstärka företagarens vision. Intervjuguiden var baserad på studieobjektet för att på så sätt 

vidhålla den induktiva ansatsen. Samtidigt skapades en bättre förståelse för respondenten som 

var huvudfokus i studien. Intervjuerna gjorde också att vad som påverkades av företagaren 

och vad som låg utanför dess inverkan kunde urskiljas.  

Intervjuerna spelades in för att delvis kunna styrka empirin i efterhand och för att kunna 

fokusera mer på intervjuobjekten under intervjun. I och med att inspelningarna gjordes 

behövdes inte anteckningar föras och intervjuerna flöt på bättre, vi ansåg att vi kunde följa 

upp intressanta ämnen lättare då fullt fokus var på objekten. Bryman och Bell (2013) skriver 

att inspelning av intervju kan hämma en person och på så sätt känna sig obekväm. Under 

intervjuerna gavs intrycket av att de kändes avslappnade och bekväma. Det kan bero på det 

ostrukturerade och semistrukturerade upplägget, då intervjuerna var mer som ett långt samtal. 

2.2.2 Fallstudie 

Studien har haft fokus på en respondent och dess företag, därför har forskningsstrategin haft 

en form av fallstudie. Genom att göra en fallstudie är det möjligt att studera aktuell företeelse 

i dess verkliga kontext (Yin, 2007).  Fokus har varit på helheten genom att studera alla 

faktorer som har lett till de värden som påverkar företaget idag. Enligt Yin (2012) ger det ett 

högre värde i fallstudien om deltagaren i studien är en nyckelperson i organisationen som 

studerats. Studien har baserat på företagets huvudperson, det vill säga ägaren, således har 

studien fått ett större värde då ägarens tankar skildrats kring överlåtelseprocessen. 



 

8 

 

Företagsöverlåtelsen var aktuell i skrivande stund och därför ansågs den bästa 

forskningsstrategin vara i form av en fallstudie. Vidare definierar Yin (2012) en fallstudie 

som ett detaljerat och ingående stadium av ett enda fall, oftast baseras datainsamlingen på 

ostrukturerad intervju och deltagande observation. Ett fall kan definieras som en plats, 

arbetsplats, eller en organisation (Bryman & Bell, 2013). Fallet i studien är företagarens 

arbetsplats, vilken även ägs av företagaren. Forskarens mål är att på ett ingående sätt belysa 

unika drag hos det specifika fallet (Yin, 2012). Viktiga aspekter av en företagsöverlåtelse ville 

belysas genom att titta på ett specifikt fall. Fallet har bland annat studerats genom en 

ostrukturerad intervju med säljaren. På så sätt kunde säljaren tala fritt om de saker, känslor 

och värden som påverkat processens gång.  

2.2.3 Interaktiv forskning 

Studien pågick parallellt med säljarens överlåtelse 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 berörda inom studien. Det finns fyra 

grundtyper av relationer mellan forskare och deltagare, då endast två är relevant för studien 

nämns endast dessa, att forska på och att forska för (Svensson, 2002).  En av oss i studien 

hade inledningsvis redan en arbetsrelation till företagaren vilket gjorde att en relation redan 

existerade. Relationen till studieobjektet har möjliggjort att samtalen har varit bekväma och 

således lyckats fånga in mera personliga tankar. Svagheten kan vara att objektiviteten rubbats 

då en alltför positiv syn på respondenten kan ha skapats genom relationen. Då vi har deltagit i 

processen av överlåtelsen har en relation till företagaren utvecklats och omedvetet kunna 

påverka val som har tagits. Studien närmar sig även den interaktiva forskning som Svensson 

(2002) definierar att forska på. Forskningen försöker ha en distanserad relation, kvalitativa 

metoder används och brukar kunna generalisera forskningsresultat (Svensson, 2002). Målet 

har varit att titta på säljarens verksamhet som ett exempel och inte åt riktningen att hjälpa 

företagaren, vilket Svenssons (2002) att forska för mer fokuserar på. Däremot kan självklart 

synpunkterna om överlåtelsen påverkat och lutat åt att vi omedvetet hjälpt företagaren, detta 

är oundvikligt när man analyserar ett fall närgående och arbetar med interaktiv forskning. 

Enligt Svensson (2002) har den interaktiva forskningen många fördelar då den ger forskare 

tillgång till en närhet och förståelse utifrån respondentens egna perspektiv. Vidare skriver 

Svensson (2002) att den interaktiva forskningen är att föredra då man använder sig av den 

explorativa, prövande forskningen. Detta har gjorts under studiens gång, då en abduktiv ansats 

utvecklades och återkoppling till respondenten gjordes för att pröva studiens upptäckter. 

2.2.4 Urval och anonymitet 

Som nämnts tidigare i uppsatsen finns en arbetsrelation till respondenten, vilket skulle kunna 

definiera urvalet till det som Bryman och Bell (2013) benämner bekvämlighetsurval. Ett 

bekvämlighetsurval kan definieras som att personer som för tillfället råkar vara tillgängliga 

för forskaren används och/eller att de har information som man inte har råd att gå miste om 

(Bryman & Bell, 2013). Datainsamlingen till empirin har underlättats med närheten till 

företagaren, då lätt återkoppling kunde ske samt att intervjun kunde göras ansikte mot ansikte. 

Med tanke på studiens frågeställning var detta ett måste då respondentens livsberättelse över 

telefon inte blivit lika djupt ingående. Närheten till företagaren 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 går att missa, var det något som studien tog fasta på. 

Företagsöverlåtelsen skedde parallellt med att studien genomfördes. Detta gav möjligheten att 

följa processen i realtid och studera hur respondenten kände kring processen. Säljarens 

upplevelse kunde på så sätt fångas in, enligt oss, på ett mer tillförlitligt sätt än att man återger 

en upplevelse i efterhand. Att kunna ge en bild av vad som faktiskt sker just nu var främsta 

anledning till vårt bekvämlighetsurval. De andra intervjuobjekten kom vi i kontakt med 

genom företagaren. Detta kännetecknas som ett snöbollsurval eftersom deltagarnas nätverk 

används för att hitta andra deltagare till sin studie (Illenberger & Flotterod, 2012). 

För att säkerhetsställa att information som kunde skada företagsöverlåtelsen inte skulle 

komma ut är företagaren anonym i studien. För att underlätta språket i studien för läsaren och 

för att inte rubba identiteten kallas respondenten för det fiktiva namnet Åke i empirikapitlet 

och analysen. De andra intervjuobjekten kommer att refereras till anställd och 

redovisningskonsult då de också har varit anonyma i studien. 

Gillham (2008) skriver att en äkta identitet kan ge studien en något starkare känsla av 

autenticitet i studien. Detta har reflekterats över, men om inte identiteten undanhållits hade 

studien inte kunnat genomföras med den valda respondenten. Därför ansågs anonymiteten i 

detta fall vara det enda alternativet. Gillham (2008) skriver att det kan vara svårt att veta hur 

hårt anonymiteten skall hållas. Om citat används ska man vara noga med att inte ha för 

personliga uttryck med som kan avslöja respondentens identitet (Gillham, 2008). Vi har 

försökt att hålla anonymiteten på en nivå som inte skall undanröja säljarens identitet och 

samtidigt göra studien trovärdig och intressant för läsaren. Att respondenten var anonym, 

ansåg vi, styrker studien då andra företagare lättare kan applicera resultatet på sin verksamhet. 

2.3 Forskningskvalitet 

Reliabilitet beskriver hur tillförlitligt mätinstrumentet som använts i forskningsmetoden är 

och validitet innebär att rätt saker mäts samt att forskaren mäter det i undersökningen som var 

ämnat att mäta (Ejvegård, 2009). Studiens mätinstrument är ostrukturerad och 

semistrukturerad intervju, för att stärka att så verkligen är fallet har transkriberingen gjorts. 

Pilotintervjun har varit utgångspunkten för teorierna som presenterats. För att forskningen ska 

vara av god validitet krävs en definition av vad som ska undersökas i studien (Patel & 

Davidson, 2011). Materialet från första intervjun har applicerats till teorier och sedan 

kompletterats med ytterligare intervjuer, i detta fall semistrukturerade för att på så sätt täcka 

in och fylla ut de luckor som uppkom. Urvalet är till viss del baserat på att respondenten satt 

på information som inte gick att gå miste om och att överlåtelsen skedde i realtid med studien. 

Informationen blev inte återberättad och säljaren kunde delge relevant kunskap för studien, 

vilket syftar till att öka validiteten. 

Det som kan kritiseras utifrån studien är den externa validiteten. Som Yin (2007) beskriver är 

svårigheten kring en fallstudie att det är svårt att generalisera så att resultaten kan appliceras 

på andra fall. Resultaten som framkommer ska stämma överens utifall en forskare skulle göra 

en liknande studie. Men detta skulle förmodligen skilja sig i resultat eftersom varje fall är 

unikt. Istället ska generalisering eftersträvas gentemot teori och utifrån det kan fallstudiens 
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resultat appliceras på andra fall genom att de kan komma fram till liknande resultat om 

samma teoretiska referensram används.   

Enligt Bryman och Bell (2013) är transkribering en tidskrävande process, oftast kan en 

timmes intervju ta ett flertal timmar att transkribera. Tidigare erfarenhet av transkribering 

gjorde att den avklarades tidigt, på så sätt kunde tiden på slutet optimeras på finlir och 

slutsatser. Vikten av tillgängligheten på empirin var också hög då 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 möjligheten att uppnå hög reliabilitet genom kvalitativa studier 

(Bryman & Bell, 2013; Silverman, 2013) eftersom forskaren bestämmer vilken empiri som 

används i studien kan det färgas av egna uppfattningar (Silverman, 2013). Enligt Silverman 

(2013) är ett sätt att öka reliabiliteten i kvalitativa studier att förse läsaren med mycket 

information om hur studien utformats och hur datan har samlats in. Vi har presenterat 

ingående hur studien har genomförts för att kunna stärka reliabiliteten. Då studien 

inledningsvis har utgått ifrån en induktiv ansats har tyngden legat i empirin.  

2.3.1 Metodkritik 

Fokus har varit att fånga upp det emotionella värdet som säljaren upplever i samband med 

företagsöverlåtelsen. Därför har det funnits en medvetenhet kring att det finns vissa 

känsloapsekter som kan var svåra att fånga upp hos respondenten. Dels för att säljaren 

medvetet inte vill visa allt för oss på grund av att det är känsligt att prata om men också för 

det är subjektivt vad som anses vara känsligt. 

Att en av oss är anställd kan också ha påverkat delgivande av information ifrån ägaren då det 

finns en arbetsrelation som inverkar och därför inte vill vara allt för personlig mellan chef och 

anställd. Samtidigt kan detta också ha varit en styrka i studien då det finns en personlig 

relation vilket gör det enklare för företagaren att uttrycka sina känslor. I de semistrukturerade 

intervjuerna kan vi ha blivit färgade av den teorin som framkom under litteraturstudierna efter 

att vi genomfört den första intervjun. Detta kan ha gjort att fokus har varit att få svar på 

områden som vi har stött på i teorin vilket gör att nya aspekter att fånga upp begränsades. 

Genom att möjliggöra ett antagande kring den empiriska datan var dock detta nödvändigt för 

att kunna se om respondenten uppfattats rätt vid första intervjutillfället. 

De kompletterande intervjuerna med den anställda och redovisningskonsulten har skildrats 

utifrån deras förhållande med företagaren. De båda har känt företagaren länge vilket kan ha 

gjort att de svarat på frågorna på ett sådant sätt så att respondenten framställs bättre än 

verkligheten. Styrkan med att intervjua personer som har ett nära förhållande till varandra är 

samtidigt att det skildrades en tydligare bild av hur respondenten tänker och är som person 

vilket var viktigt för oss att förstå. Studien kan också uppfattas som färgad på så sätt att vi 

varit för positivt inställda till respondenten.  

Bryman och Bell (2013) nämner de olika nackdelar som finns med kvalitativ forskning. En 

nackdel är att den kvalitativa forskningen brukar ses som att den är alltför subjektiv då den 

utgår mycket från författarens syn (Bryman & Bell, 2013). Ytterligare en nackdel som 
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Bryman och Bell (2013) tar upp är att studien kan vara svår att replikera då den är baserad på 

forskarens “uppfinningsrikedom”. Med detta menas att forskaren är den som drar slutsatserna 

utifrån respondenternas svar och tolkar, väljer ut det som är relevant för forskaren i studien 

(Bryman & Bell, 2013). Säljaren har visat vägen men vi har dragit reflektioner och slutsatser 

mot teorier och på sätt utgått ifrån vår tolkning. En annan nackdel som nämns är problemen 

med generalisering (Bryman & Bell, 2013). Kvalitativa studier genomförs oftast med 

ostrukturerade intervjuer vilket kan göra det svårt att generalisera svaren till en större 

population då det oftast är enstaka individer som intervjuas. Representativitetet faller på detta 

men som Bryman och Bell (2013) skriver är det teorin som skall generaliseras, teoretiska 

slutsatser skall dras. Generaliserbarheten är inte lika hög som vid en kvantitativ studie men vi 

anser att enskilda företagare kan finna användbar information i studien för sina verksamheter. 
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3. Åkes entreprenöriella historia 

Empirin baseras på transkriberingarna av intervjuerna med respondenterna. Den 

ostrukturerade och semistrukturerade intervjun med Åke presenteras sammanflätade som en 

berättelse. Intervjuerna med den anställda och redovisningskonsulten är inte lika ingående 

och är därför återberättade i de stycken som Åke tar upp ämnen som de hade en åsikt om. En 

berättande form ansågs mer hanterbar och läsvänlig. 

3.1 Företagspresentation 

Företaget, som är familjeägt, verkar inom detaljhandeln och grundades i början av 1990-talet. 

Verksamheten tillhör en kedja, men är inget som framkommer i företagsnamnet. Aktiebolaget 

är beläget i ett köpcentrum i Kalmar och har tre anställda. De anställda har varit företaget 

troget och har arbetat här i många år, vissa sedan starten. Företaget har de senaste åren omsatt 

cirka åtta miljoner om året. Företaget gick igenom en flyttprocess för ett par år sedan då 

verksamheten expanderade med såväl sortiment och butiksstorlek. Ägarens främsta beslut 

bakom företagsöverlåtelsen är att hyreskontraktet för lokalen går ut i mars nästa år, men även 

att pensionen nalkar är en orsak. Extern försäljning var det enda aktuella alternativet för 

verksamheten då ingen familjemedlem ville ta sig an en överlåtelse.  

3.2 Åkes entreprenöriella process 

Allt började för lite mer än 20 år sedan, när Åke fick en förfrågan om att starta en 

detaljhandelsbutik i ett köpcentrum. Han arbetade då som chef inom en dagligvaruhandel 

sedan tio år tillbaka. Dagligvaruhandeln hade varit Åkes yrkesliv sedan många år. Företagaren 

hade funderat ett tag på att starta något eget och även fått möjligheterna att starta upp 

dagligvaruhandel på grund av sin långa erfarenhet inom branschen. Att det blev 

detaljvaruhandel berodde främst på att den dåvarande fastighetsägaren ställde en förfrågan om 

Åke kunde starta upp en butik inom denna bransch. Förfrågan kom lägligt och siffrorna på 

kostnaderna var hanterbara, vilket gjorde att satsningen verkställdes. När allt var klart för start 

kom bankkrisen i början av 90-talet med höga räntor. Åke fick kalla fötter och ville backa ur, 

lånen skulle bli för höga. Ansvariga för köpcentrum och de som ställt förfrågan kunde inte 

acceptera att han inte längre var intresserad, därför gick en in som finansiär och gjorde allt 

möjligt genom att hjälpa till i starten. Redovisningskonsulten tror att Åke delvis fick förfrågan 

på grund av sitt kontaktnätverk och suget efter att starta eget, gjorde att företagaren 

satsade.  Förfrågan kändes aktuell med tanke på att företagaren var redo för en förändring 

samt att familjens situation förenklade satsningen på en ny karriär.  

“Man var nyfiken på det, att ha något eget [...] Jag hade aldrig kunnat prova på något 

annat, om man hade varit anställd hela tiden. Men den där nyfikenheten fanns ju hela 

tiden. Den där driften i en att man ville skapa någonting. Så ser det ut, själva grunden för 

butiken och idag är det 21 år gammalt. Och sen börjar jag ju fundera på om barn eller 

någonting skulle ha detta, men så var inte fallet. De tyckte man jobbade för mycket [...] 

Min äldsta dotter har varit med i firman ända sen hon slutade skolan. ” (Åke 2013-11-18) 

Den anställda tror att det är mycket jobb och uppoffringar att driva butik, att det är lite som en 

livsstil. Vidare berättar den anställda att Åke dock är bra på att koppla bort jobbet då han är 

noga med integration och kan släppa jobbet och bara åka. Det tror den anställda är viktigt att 

kunna göra så, att det finns distans till det hela. Likaså berättar den anställda att Åke är bra på 



 

14 

 

att se om någonting inte fungerar och om så är fallet, kan han gå vidare utan några större 

problem och testa någonting nytt.  

När butiken startades upp hade Åke en vision över hur butiken skulle utformas. 

“Då var det en väldigt trög bransch, all fackhandeln var jättetrög och man arbetade 

jättedåligt och omsatte inget varulager. Jag hade en vision; tänk på livs! Gör som dem gör 

på livsmedelsbutikerna. Det var verkligen så hela butiken var uppbyggd. En väg in och en 

väg ut, kunderna kunde inte gå någonstans de gick i en labyrint rakt in eller rakt ut. På så 

sätt gick de förbi alla varor och allting och sen tänkte jag som så här; har aldrig så mycket 

i varulagret utan snurra varulagret. [...] Ett varulager för 20 år sedan omsattes kanske en 

gång i branschen. När jag gick in här hade jag inte så mycket pengar heller men jag 

omsatte varulagret åtta, nio gånger. Och det var ju alltså rätt stort när man gjorde det.” 

(Åke 2013-11-18) 

Eftersom det redan fanns butiker i samma bransch etablerade i Kalmar, insåg Åke att han var 

tvungen att nischa in sig på produkter som de andra butikerna inte erbjöd. För honom var det 

viktigt att ha många ben att stå på, många olika produkter att falla tillbaka på och erbjuda till 

ett större kundspann. Den anställda berättade att företagaren jämt haft ett fokus på att ha ett 

brett utbud, och känt av marknaden, delvis genom att matcha konkurrenternas priser, han har 

även varit aktiv med marknadsföringen. På så sätt kunde konkurrensen bemötas. Vid speciella 

högtider fylldes butiken upp till en tredjedel med produkter som var aktuella för en kort 

period. På grund av läget och det utökade sortimentet vid högtider, kunde han fånga upp en 

kundgrupp som man normalt inte hade. Åke tillbringade mycket tid på mässor runt i Europa 

för att hitta produkter som var annorlunda för den svenska marknaden, man menar på att det 

gäller att hitta det nya. Åkes mässbesök ledde till att kunden erbjöds något nytt och 

spännanade vilket även på så sätt mötte konkurrensen från andra butiker. Företagaren tog inte 

in några stora partier av produkterna, bara tillräckligt för att kunna möta efterfrågan och 

försäljningen pikade när dessa produkter introducerades. Den anställda förtydligar att Åke 

alltid varit intresserad av att hitta det senaste att erbjuda kunden.  

Den anställda berättar att Åke har visat ett förtroende för sin personal, genom att erbjuda egna 

ansvarsområden. Den anställda har känt sig omtyckt och på så sätt känt självförtroende för att 

fixa mässresor på egen hand. Vidare berättar den anställda att Åke även visat en sida för 

förståelse för personliga aspekter och accepterat att man kan ha en dålig dag. Åke har också 

varit noga med att vårda sin personal, exempelvis har han bjudit på middagar och gjort resor 

tillsammans. 

Verksamheten rullade på och var lönsam, det gick bättre och bättre. Fyra år efter att butiken 

grundades, köptes ytterligare en större enhet på annan ort för att kort därefter köpa upp 

ytterligare en mindre enhet. Koncernen hade då tre enheter i olika storlek som omsatte cirka 

30 miljoner. De nyinkomna enheterna såldes och lades ner för fyra, respektive tre år sedan. 

Anledingen till att nedläggning blev aktuellt på den större enheten var på grund av den stora 

butiksytan och höga varulagret vilket förhindrade möjligheten för köpare att finansiera köpet. 

Den mindre enheten på annan ort köptes upp av anställda och gick i konkurrs kort därefter. 

Den anställda som arbetade på den större enheten fick möjlighet att flytta med till Kalmar då 

kunskapen om de nya varugrupperna som togs in behövdes.  
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Redovisningskonsulten berättar att Åke har drivet koncernen bra. Han har varit klok i alla 

lägen och stigit av i rätt tillfälle. På så sätt har Åke aldrig behövt avveckla med förlust. 

Fördelen när den större enheten avvecklade var att varulagret kunde flyttas över till de andra 

enheterna. Redovisningskonsulten var med under dessa processer då som företagarens revisor.  

Efter att ha sålt av de andra enheterna blev det mer fokus på butiken som grundades för mer 

än 20 år sedan (företaget som studien har studerat). Köpcentrumet förändrades och Åke såg 

möjligheter i att flytta och expandera butiken. Butiksytan expanderade till det dubbla och 

andra varugrupper togs in till försäljning. Den nya placeringen gjorde att framkomligheten 

blev sämre för kunderna och krav ställdes på fastighetsägaren att underlätta för 

konsumenterna. Åke ställde detta som krav på ägaren som planerade om inredningen i 

köpcentrumet. Flytten som genomfördes ansåg Åke vara en stor risk de tog, hyran blev då 

dubbelt så hög. Egentligen skulle butiken varit ännu större än vad den i slutändan blev, men 

han var inte redo att satsa så pass mycket. Eftersom butiken blev större behövde sortimentet 

växa. Butiken hade inte längre lika optimalt läge för att fånga upp strökunder. Första åren på 

det nya läget var lönsamma och omsättningen ökade. När närliggande butiker försvann 

minskade dock kundflödet en del och det gick längre 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 så lönsam för den här typen av verksamhet. Hyran blev 

mycket högre, det krävdes mer plats i butiken för större varugrupper och det krävdes även 

mer av personalen. Flytten är något Åke ångrar men såg som en nödvändighet. Då flytten blev 

aktuellt hade det gått cirka fyra år sedan det skett en förändring, Åke menar på att det måste 

ske en förändring vart fjärde-femte år för att inte kunderna skall tappa intresset för butiken. 

“Sen kom vi hit, vi tar in några nya produkter och sen dess har det gått fyra, fem år, då 

måste vi hitta på något nytt och det är där vi är nu idag. Att det måste hittas på något nytt 

igen, det måste ske en förändring” (Åke 2013-11-18)  

3.3 Åkes överlåtelseprocess 

Tankarna kring överlåtelseprocessen har funnits sedan ett par år tillbaka. Anledningarna till 

att gå vidare i livet berodde också på den nalkade pensionsåldern men främst på grund av det 

upphörande hyreskontraktet.  

“Man kan ju inte sälja butiken om man har ett hyreskontrakt kvar på ett år till exempel. 

Det är ju ingen som investerar i en butik då, man kan ju kanske inte få ha kvar lokalen. 

Då tänkte jag att jag får vänta tills det hyreskontraktet går ut. Vilket är fallet nu att det går 

ut i mars. [...] Vi har, eller jag har lagt upp en plan, vi har alternativ här i huset på läge att 

erbjuda köparen. Här har det ju blivit lite sämre, vi har ju tappat omsättning på sista tre 

åren för butiker har lagt ner bredvid.” (Åke 2013-11-18) 

Enligt redovisningskonsulten var det för tre-fyra månader sen som processen drogs igång på 

riktigt, Åke har ju nämnt det tidigare men det var då överlåtelseprocessen startade. Vid 

inledningsskeendet av processen hade han en del frågor kring hur han skulle sälja, 

inkråmsaffär var bara en av möjligheterna. Redovisningskonsulten berättar vidare att 

företagaren, som är säljaren, hade bra koll på möjligheterna då han hade samtalat med andra 

handlare, men vissa frågetecken hjälpte redovisningskonsulten till med att räta ut.  

För ett och ett halvt år sedan la Åke upp en strategi för att kunna sälja. Butiken hade då ett 

högre värde, konjunkturen var bättre. Åke spekulerade mycket kring värdet, vad det var för 
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värde butiken hade. Extern försäljning var det alternativ som var relevant då ingen 

familjemedlem var intresserad av att ta över. Åkes äldsta dotter har arbetat i butiken sedan 

många år tillbaka, det är hon som besitter kunskapen om hur butiken framgångsrikt kan drivas 

vidare.  

Den anställda tror det bästa hade varit om dottern tog över, hon besitter kunskapen och är 

inkörd på det mesta inom branschen.  

“Hon har fått familj, och hon vet ju vad som gäller, man måste ju jobba mycket. För det 

är ju inga 40 timmars veckor det gäller... Har man familj och två barn så anser hon att det 

här kan hon inte lägga så mycket tid på. Därför var inte det aktuellt att ta över detta och 

det har jag vetat i många år, att det inte är och så där...” (Åke 2013-11-18)  

Åke har haft spekulanter intresserade av butiken tidigare, innan den var ute till försäljning. 

När försäljningen blev relevant återkopplade han till dem och presenterade olika alternativ. 

Att de drog sig ur berodde på köpcentrumets höga krav på förskottshyra och bankgarantin 

bland annat. Spekulant nummer två fick möjligheten att ta över en franchisebutik och tackade 

därför nej till att köpa. Åke påpekar att det delvis är fastighetsägaren till köpcentrumets höga 

krav som gjorde att en av spekulanterna var tvungna att lämna affären. Åke och 

redovisningskonsulten uttrycker båda problematiken kring att köpcentrumet nu ägs av ägare 

som har en svag koppling till just Kalmar. De är endast måna om att generera resultat på 

bekostnad av hyresgästernas trivsel. Det tar lång tid och det blir långa beslutsvägar berättar 

konsulten. Åke påpekar också utvecklingen som har skett i köpcentrum då endast stora 

internationella kedjor är butiker som fastighetsägarna eftersträvar som hyresgäster då dessa 

drar mycket kunder på grund av sitt etablerade varumärke. Detta kan jämföras med de små 

och personliga butikerna som försvinner i takt med denna utveckling. Vidare påpekas det att 

det är orimligt höga krav. En annan problematik vid överlåtelsen är banken. Åke menar på att 

det är banken som sätter stopp för investeringar för nyföretagare, de har för höga krav för att 

få låna och det är då en allmän uppfattning som inte endast berör denna specifika överlåtelse. 

Denna syn på hur bankerna ser på finansiering av företag är något som redovisningskonsulten 

delar med Åke.  

När Åke började spekulera kring värdet för ett och ett halvt år sedan konstaterades det i 

samband med redovisningskonsulten att inkråmsaffär skulle vara det enklaste och bästa 

alternativet för företagaren. Bolaget kommer då inte att säljas, det skall han behålla själv för 

sin pension. Det som kommer att säljas är allt som går att ta på; inredning, varunamnet, 

kedjan som butiken är en del av, vissa avtal med leverantörer, personalen och eventuell 

goodwill. Varulagret ingår men det är upp till köparen hur stort det skall vara vid 

försäljningen. Åke är tillmötesgående och kan anpassa varulagret med utförsäljning till den 

nivå köparen är intresserad av och kan finansiera. I och med inkråmsaffären blir det en lägre 

finansiering för en köpare när bolaget ser ut som det gör och dels kan köparen själv forma 

bolaget så att säga, berättar redovisningskonsulten. Man ser också en fördel med att 

personalen ges möjligheten att arbeta vidare, de besitter kunskapen vilket kan gynna en 

köpare. Konsulten berättar vidare om alternativet att köpa hela aktiebolaget då köps också 

ansvaret för allt som har hänt de tidigare åren, så i det här fallet passade det bäst med en 

inkråmsaffär.  
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Den anställda tror att om en helt ny intressent skulle ta över måste nog butiken utformas på ett 

helt nytt sätt, vilket då inte behöver betyda att det är positivt eller negativt. Detta är även 

något som redovisningskonsulten tror då oftast köpare har egna idéer och visioner, vilket är 

nödvändigt om butiken skall vara lönsam. Åke har inga specifika kriterier för vem köparen är. 

Huvudsaken är att köparen har rätt ekonomi och kan visa upp det. Redovisningskonsulten 

berättade att tillsammans med Åke har de resonerat sig fram till ett pris som verkar vara 

rimligt. För Åke är det inte viktigt att göra något jätteklipp, utan A och O är att köparen ska ha 

pengar. Hittar Åke en stabil köpare möjliggör detta också att verksamheten kan leva vidare. 

Det viktigaste är att hitta rätt köpare helt enkelt, förtydligar redovisningskonsulten, vilket är 

målet för varje överlåtelse, oavsett storlek. Åkes överlåtelseprocess skiljer sig inte så mycket 

åt mot tidigare överlåtelser som konsulten varit delaktig i.  

“Men den starkaste och stabilaste köparen vill man ju komma åt! Nu menar inte jag vem 

som kan betala mest pengar, det är inte det jag är ute efter faktiskt. Utan jag vill att det 

här ska kunna fungerar en längre framtid. Jag vill till exempel att min dotter ska jobba 

kvar i firman under en längre tid, om hon är intresserad av det. Sen vet man ju inte vad 

det är för en köpare, hur den personkemin går ihop och så vidare. Det är ju min dotter 

som har skött arbetet i butiken mycket, det är hon som har kunnandet när jag försvinner 

härifrån tycker jag.” (Åke 2013-11-28) 

Merparten av besluten i processen har Åke själv kontrollerat och formulerat fram, det är egna 

tankar och erfarenheter som har formulerat processen för överlåtelsen. Redovisningskonsulten 

har varit insatt i processen genom att stötta, kommit med förslag och skall sköta kontakten 

med eventuella spekulanter när det blir aktuellt. Konsulten som hjälper till med överlåtelsen 

av firman var också med vid uppstarten av butiken. 

Första steget i processen var att finna lediga lokaler att erbjuda en eventuell köpare. Lokalbyte 

för butiken var något Åke kom fram till själv. Även redovisningskonsulten berättar att hyran 

för lokalen inte var hållbart i längden, men tror samtidigt att bästa läget för butiken är i 

köpcentrumet, dock med en mindre lokal. Åke har nu lämnat över överlåtelseprocessen i 

redovisningskonsultens händer. Konsulten berättar att det inte hör till vanligheterna att en 

företagare brukar vara så drivande och formulera strategin för sin egen överlåtelseprocess.  

Åke vet inte riktigt hur stor eller liten chansen är att finna en köpare men han har försökt skala 

ner kostnaderna så mycket som möjligt för att vara mer attraktiv på marknaden. Enligt 

redovisningskonsulten finns det i skrivande stund ett par intressenter som fått ta del av 

prospektet. Eftersom hyreskontraktet går ut i slutet av mars finns det olika lokaler som 

kommer att erbjudas köparen, också för att kunna sänka hyreskostnaderna. Varulagret har 

sänkts för att underlätta för köparen på så sätt behövs inte ett lika högt kapital för att kunna 

finansiera köpet.  

Eftersom Åke har försökt reducera varulagret de senaste tre åren har omsättningen dippat lite. 

Han upplevde då en negativ känsla och motivationen sjönk en del. Varulagret var tvunget att 

sänkas för att locka till sig fler köpare, något som han var medveten om och själv konstaterat. 

Då det inte fanns lika mycket varor att erbjuda kunderna sjönk försäljningen och den negativa 

känslan inombords blev starkare. 

”Det är inte så att jag vore ledsen eller någonting för det här, det blir ju intressant. Det 

finns nyfikenhet i det hela fortfarande. Vad det är som händer och så vidare [...] Händer 
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det inget med denna försäljning så lägger jag ju ner men det är ju hemskt att lägga ner en 

positiv firma, rent ekonomiskt har det gått bra i alla år.” (Åke 2013-11-28) 

Åke har alltid varit noga med att ta ut en lön, det var en ekonom som påpekade vikten av 

detta. Då han har tagit ut lön är det monetära värdet inte lika viktigt då han har fått ut sin 

beskärda del av företaget. Åke ser inte heller något stor ekonomiskt värde att kunna hämta 

hem vid försäljning.   

“Jobba aldrig gratis!” Det är något som är jäkligt sant alltså, att man inte ska jobba gratis. 

Utan ta ut lön och det har jag alltid gjort. Utom de första fem åren men sen gjorde jag det, 

det är jätteviktigt för den dagen du går i pension måste du ha något av värde. Sen kan man 

ju bygga upp ett värde i butiken också men man vet ju inte vad slutskedet blir. Det är hela 

tiden saker som förändras, det händer så mycket saker så man måste vara ”up to date” 

hela tiden, man måste ju blicka framåt, det måste man ju göra. Allt händer så snabbt idag 

det händer kanonsnabbt alltså!” (Åke 2013-11-18) 

Säljaren tycker att det vore roligt om butiken levde vidare men samtidigt skulle det inte göra 

någonting om han var tvungen att lägga ner. Åke menar på att han blivit rätt känslokall och 

inga tårar kommer att fällas om nedläggning skulle bli aktuellt. Den anställda har en liknande 

känsla, då man har gått vidare med studier och fått in en fot på en ny arbetsplats så känns inte 

försäljningen så jobbig. Både den anställda och Åke menar på att det skulle vara synd om 

nedläggning blev aktuellt, med tanke på att en eventuell spekulant får tillfället att köpa en 

omsättning. Även redovisningskonsulten delar denna åsikt, det är ju lite nostalgi i det hela. 

Vidare berättar konsulten att Åke troligtvis känner lite mer för denna överlåtelse än tidigare. 

Det var ju där allting började och det är ett halvt livsverk som företagaren skall lämna ifrån 

sig.  

Åke berättar att köparen får mycket på köpet, då avtal med kedjan redan ingår samt ett 

inarbetat och stabilt varumärke som Åke arbetat upp. Redovisningskonsulten menar på att 

starta upp något själv kan ta tid och kosta mer än att ta över en etablerad verksamhet. Det 

beror helt på hur företaget ser ut, i detta fall är det ett etablerat varumärke och butiken finns på 

en plats som folk redan känner till. Det gör ju att folk går dit och handlar säger 

redovisningskonsulten. Samtidigt menar Åke att det hade varit lättare att lägga ner företaget, 

då hade tankarna kring överlåtelsen sluppits. Redovisningskonsulten påpekar även att den 

enklaste processen skulle varit en avveckling med utförsäljning, men med 

inkråmsförsäljningen är chansen större att Åke gör en bättre förtjänst. Det är mycket som har 

satsats i företaget men Åke menar att han kan ju inte ge sig utan att kämpa lite. Åke menar på 

att det måste vara en prestation att ha varit i tjugo år i branschen, det är lite som ett livsverk 

som han har skapat och han är nöjd med det. Vid uppstarten fanns inga tankar på slutet utan 

fokus var mer på att det kul och nyfikenheten som drev. 

“Jag tänkte ju aldrig att jag skulle sälja, så långt tänkte jag aldrig. Nej jag tänkte att det 

var kul! Jag var nyfiken och hade möjlighet att kunna göra det här. Det var väl den 

känslan man hade, att få kunna prestera någonting.” (Åke 2013-11-18)  

3.4 Åke om marknadsförändringar  

Då företaget har funnits i mer än 20 år har det också gått igenom fasen med utveckling av 

teknologin. Idag har butiken ingen verksamhet alls på de sociala medierna vilket 

redovisningskonsulten och Åke är övertygad om att nästkommande ägare måste verkställa.  
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“Något som också är väldigt viktigt, det är ju det sociala nätverket. Just att visa upp dig 

hela tiden, vi har ingenting sådant idag, det blir en fördel om du ska driva en handel. 

Kunden känner ägaren eller kanske känner någon i personalen, därför går kunden dit men 

inte just mig som ägare, det tror jag inte. Jag vill att butiken ska Twittra och skapa det och 

så tror jag det kommer bli jättemycket. Så att folk blir lite nyfikna, det händer mycket. Ju 

mer meddelande jag får från butiken, ju bättre är det, desto mer sätter det sig i huvudet.” 

(Åke 2013-11-18) 

Åke menar på att det är mer eller mindre en halvtidstjänst som skulle behövas för att hinna 

med uppdateringar på Facebook, Twitter, Blocket och så vidare.  

“Jag tror det är framtiden! Minska ner ytorna vara mer på nätet, var lite aktiv, fixa en 

kundkrets omkring dig. Snacka med dem hela tiden det här med direktreklam och så här 

det kommer försvinna med tiden tror jag.“ (Åke 2013-11-18) 

Åke tror att framtiden för butiker inom detaljhandel handlar mer om att känna människan och 

skala ner, bli en mer intim butik, att vårda sina kundkontakter. Då köparen erbjuds mindre 

lokal och ett mindre varulager ges denna möjlighet. Köparen får en möjlighet att börja på liten 

skala och sedan växa om det skulle bli aktuellt.  

Företagaren berättar att det finns en baksida med den ökade näthandeln. Det har hänt 

åtskilliga gånger som kunder kommer in och frågar om varorna och vill se och känna på dem 

för att sedan tacka för sig och gå hem och klicka hem dem istället. Åke menar på att det kan 

kännas lite tungt och butiker i närheten har inte överlevt på grund av detta. Detta är också 

något som den anställda har upplevt.  

“För de kan få det på nätet, fraktfritt och i vilken färg de vill och de får paketpriser. Så de 

kommer hit och klämmer och känner och det blir ett ”showroom” här och man frågar här 

och undersöker, få servicen och sen väljer man att handla på nätet istället och blocket 

också.” (anställd 2013-12-10) 

Leverantörerna till branschen har också känt av det och vissa leverantörer månar om 

fackhandeln. Därför erbjuder en leverantör ännu mer reducerade priser på varor till 

fackhandeln än vad internethandeln erbjuds. På så sätt kan fackhandeln bemöta 

priskonkurrens på dessa varor gentemot näthandeln. 
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4. Entreprenören, värdet och överlåtelsen 

Inledningsvis motiveras de teorier vilka har använts som teoretisk referensram. Detta för att 

få en förståelse för varför respektive teori var av betydelse. Därefter sker en beskrivning av 

de valda teorierna. Kapitlet avslutas med en modell som redogör sambanden mellan 

entreprenörsprocessen, entreprenören, värdeskapandet och överlåtelseprocessen.  

4.1 Relevans av teorier 

Utgångspunkten i den teoretiska referensramen är baserat på vad den inledande intervjun gav. 

Pilotintervjun gav oss insikten av att upplevelsen som säljaren känner beror på företagarens 

personlighetsdrag och tidigare erfarenheter. Studien utgick därför i att förstå en företagares 

känslor och den verksamma processen som en företagare genomgår. För att sedan förstå 

upplevelsen av värdeskapande har därför teorier kring värdeskapande och värdedefinition 

presenterats. I intervjun framkom det även att säljaren påverkats av att befinna sig i ett 

köpcentrum och därför har vi valt att presentera teorier kring detta. Sist beskrivs hur man går 

tillväga i en överlåtelseprocess för att få en förståelse hur en säljare kan inverka på processen. 

Vi har även valt att presentera hur en företagsvärdering görs då det är viktigt att förstå vad 

som är av värde i en process och om detta är ett resultat av entreprenörens värdeskapande. En 

värdering är även en del av överlåtelseprocessen och därför anser vi att det är viktigt att 

redogöra en beskrivning av vad det är.  

4.2 Entreprenörsprocessen  

Processen som entreprenör innebär allt ifrån uppstarten av ett företag, den pågående 

verksamheten och till att sist avsluta företaget (Carter & Jones-Evans, 2012). Olika typer av 

överlåtelse eller nedläggning av företag är, enligt DiTienne och Cardon (2012), en del av hela 

den entreprenöriella processen.  

4.2.1 Entreprenören 

En entreprenör är en individ som har en förmåga att upptäcka en affärsmöjlighet och utifrån 

denna kan finna resurser som krävs för att starta ett företag (Arentz, Sautet & Storr, 2012; 

Baltar & Coulon, 2013). Förmågan kan ses som ett uttryck för den nyfikenhet och kreativitet 

en entreprenör besitter (McClelland, 1967). 

Ålder kan också sättas i korrelation med risktänkandet som entreprenör och att det kan vara 

ett intresse av att minimera risken ju äldre man blir (Holtz-Eakin, Joulfaian & Rosen, 1994). 

Graebner och Eisenhardt (2004) fann i sin studie, att deltagarnas tidigare erfarenheter av 

missade affärsmöjligheter och framgångsrika uppgörelse, påverkat deras risktänkande vid 

beslutsfattande. Risken att missa den nuvarande möjligheten att få till en bra affär påverkade 

således beslutet i den entreprenöriella processen. Det har vidare visats att tidigare erfarenheter 

och kunskaper har ett samband med hur entreprenören upptäcker och identifierar 

affärsmöjligheter. Upptäckten av en möjlighet påverkas av entreprenörens intresse av att 

upptäcka, det vill säga, vilken utdelning möjligheten gör. Detta tillsammans med tidigare 

erfarenheter gör att entreprenören upptäcker möjligheterna (Arentz et al. 2012). 

En företagares entreprenörskap påverkas av dess personlighet och enligt Elmuti, Khoury och 

Abdul-Rahim (2011) finns det typiska personlighetsdrag som kan finnas hos entreprenörer. 
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Karaktärsdragen av en entreprenör är optimistisk, självständig, risktagande och ser positivt på 

förändringar. Entreprenörer har även en stark vilja att prestera och lyckas (Elmuti et al. 2011; 

McClelland, 1967). Vidare ser en entreprenör på sina tidigare erfarenheter som en lärdom för 

framtida agerande (Elmuti et al. 2011).  

Entreprenörskapet genererar omfattade känslor på grund av dess extrema konstellation av 

tidspress, osäkerhet och de personliga konsekvenserna som entreprenören sätter sig i tron om 

ett framgångrikt företag (Cardon, Wincent, Singh, & Drnovsek, 2009). Känslorna som 

företagaren känner kan också påverka entreprenörskapet (Cardon et al. 2005). Studier visar på 

att entreprenörs agerande leder till passion (Cardon et al. 2012). Passionen som en företagare 

känner kan både leda till en positiv och negativ inverkan. Positiv i det hänseendet att 

företagaren kan ta sig igenom dåliga eller jobbiga upplevelser som sker i företaget. Passion 

kan också göra att entreprenören blir “blind” och inte vill se det risker och svårigheter som 

uppkommer (Cardon et al. 2005).  I sin studie redogör Cardon et al. (2005) liknelsen hur en 

entreprenör känner för sitt företag och relationen en mor och sitt barn kan ha i jämförelse. Att 

företagaren är så involverad i sitt företag och känner samma känslor för det, som en mor 

känner för sitt barn. Detta indikerar på det starka emotionella bandet som entreprenören kan 

känna för sitt företag. Liknelsen av att överlåta ett företag och att lämna bort ett barn för 

adoption sattes i relation till varandra i samma studie. Entreprenören känner att den inte räcker 

till för att utveckla företagets behov eller för att kunna utveckla detta vidare (Cardon et al. 

2005). Att det enbart är det rationella agerandet som företagaren kan tyckas ha, i samband 

med risktagande, kan därför ifrågasättas och de emotionella värdena som en företagare känner 

kan således påverka besluten som fattas i den entreprenöriella processen (Delgado-Garcia et 

al. 2012; Weick, 1999).  Till exempel kan de starka känslorna som en entreprenör känner för 

sitt företag göra att det finns en motvillighet att få hjälp av andra. Företagaren vill känna full 

kontroll och att det är endast egna influenser som påverkar företaget. Samtidigt kan en 

entreprenör som upplever en svagare förbindelse till sitt företag göra att företagaren inte ens 

bry sig om att söka efter hjälp ifrån andra (Cardon et al. 2005). 

Ett företags överlevnad är beroende av entreprenörens, motivation, agerande, visioner och mål 

(McClelland, 1967). Motivationen och agerandet kan kopplas samman med entreprenörens 

känsla för att vilja prestera och lyckas. För företagaren är tillfredsställelsen över företagets 

prestation en fundamental mätning av framgången. Detta sätter således villkoren för besluten 

om entreprenören ska fortsätta investera pengar och tid i sina företag (Delgado-Garcia et al. 

2012).  Shepard, Patzelt och Wolfe (2011) kom fram till att entreprenörer som upplever 

mycket negativa känslor över ett misslyckande känner ett mindre engagemang och förbindelse 

till sitt företag. Detta kan sättas i relation till hur ofta ett misslyckande företer sig i ett företag, 

är det ett normalt förekommande så minskar även de negativa känslorna över misslyckandet 

(Shepard et al. 2009). 

4.2.2 Värdedefinition  

Det finns ingen klar definition av värde vilket också gör det svårare att mäta vad det innebär 

(Gallarza, et al. 2011). Detta kan styrkas med dagens värdeskapande, där till exempel 

varumärket och dess goda rykte ligger utanför företagets kontroll och balansräkning utan 

beror snarare på kunderna och omvärlden. Mycket av företagens värdeskapandeförmåga beror 
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på de anställdas sociala och kommunicerande förmågor istället för dess produktivitet per 

arbetstimme (Arvidsson, 2011). Företagsvärde består även av hur framgångrikt de sociala 

medierna används såsom Facebook, Twitter och liknande (Arvidsson & Colleoni, 2012). Ett 

sätt att mäta de mjuka värdena och som inte medräknas i den traditionella bokföringen är att 

beräkna mellanskillnaden av marknadsvärdet och de finansiella värdena som finns i 

bokföringen (Arvidsson, 2011). 

Tidigare var det ekonomiska värdena helt skilda från andra värdena men i takt med 

uppkomsten av den informationsekonomi som råder har detta förändrats. De mjuka och hårda 

värdena hänger alltjämt ihop. Varumärke, rykte, företagskultur och effektivt samarbete är alla 

en del av företagets värde som helhet. Tidigare mättes produktivitet i arbetstimmar och på så 

sätt kunde ett värde på den immateriella tillgången beräknas (Arvidsson, 2011).  

Begreppet värde kan upplevas, som tidigare nämnt, olika av olika individer och därav är 

beräkning av företagsvärde svårt att få ett korrekt svar på vad företaget kan vara värt. Istället 

bör värde ses som en subjektiv uppskattning (Nilsson et al. 2002; Sevenius, 2011). I ett privat 

företag, det vill säga som inte är ett noterat publikt företag, har aktierna inget 

aktiemarknadsvärde vilket gör det svårare att göra en värdeberäkning. Eftersom tillgångarna 

köps och inte endast aktierna, som görs i ett publikt företag, innebär detta en högre risk för 

investeraren, då det inte är lika lätt att vid ett senare tillfälle sälja företag som att sälja aktier 

(Nilsson et al. 2002).  

En viktig skillnad mellan publikt och privat bolag är också att ett företagsvärde kan vara nära 

kopplat till ägaren i företaget, då denna har knutit personliga kontakter vilket en ny ägare bör 

ta hänsyn till. I ett privat företag är oftast ägaren och företagsledaren samma person vilket gör 

att företagets och företagarens ekonomi är nära sammankopplade. Detta påverka således hur 

företagaren ser på sitt resultat och tar besluten därefter. För den enskilda företagen är det till 

exempel av intresse att få ner det beskattningsbara resultatet så mycket som möjligt och 

entreprenören väljer då att ta ut en större utdelning i form av lön. Företagets resultat kan 

således bli missvisande för bilden av företagets prestation (Nilsson et al. 2002). 

4.2.3 Värdeskapande 

Enligt Gertner (2013) gäller det för ett företag att skapa värde i allt entreprenören gör. 

Utmaningen är att skapa en process så att den insats som tillförs transformeras till ett värde 

inom alla olika enheter i företaget, både produkter och tjänster. Produktion, service, 

produkter, det vill säga, alla enheterna hänger ihop genom att de tillsammans skapar ett värde 

för kunden. Samtidigt bör varje enhet se till att ett värde tillförs till varje aktivitet som görs. 

Genom att kunderna är beredda att betala för det värde som tillförs kan det ses som en 

indikation att det är ett arbete som utförs effektivt. Utifrån en värdekedjaanalys kan företaget 

skapa en strategi som identifierar möjligheterna för värdeskapande som leder till värde som 

kunden betalar för (Gertner, 2013).  

Ett resultat av den globala konkurrensen och den teknologiska utvecklingen har gjort att 

kundernas villighet att betala är mindre nu än förr. Därför måste företagen vara flexiblare och 

ändrar sin strategi och värdeskapande så att kunden attraheras på nytt (Eng, 2008; Gertner, 

2013). Som en del av utvecklingen finner företagen nya sätt att konkurrerar på. Förutom fler 
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innovativa lösningar är det fokus på att skapa värde via immateriella och hållbara resurser 

som personal till exempel. Genom att uppnå tillfredsställelse och lojalitet hos de anställda kan 

det skapas ett värde genom deras kontakt med kunden. Företagaren bör fokusera på att skapa 

ett värde både externt och internt genom att vårda relationen gentemot leverantörer och 

samtidigt se till att kärnverksamheten skapar värde. Värdeskapandet kan ses som ett resultat 

av företagets förmåga att skapa sitt “värdepaket” genom hela processen som företaget agerar 

i. Samtidigt är det viktigt att förstå att värde är något som alltid är föränderligt och att det 

gäller att följa upp hur värdeskapandet utvecklas och att kontinuerligt försöka skapa egna 

lösningar inom företaget för att behålla värdet (Gertner, 2013). Olika sätt att fortsätta 

värdeskapande för en entreprenör kan vara att ta beslut för att skapa konkurrensfördelar. 

Fördelarna kan exempelvis vara att sänka kostnader, förbättra kvalitén, göra ett strategiskt val 

av lokal, knyta kontakter eller att introducera en komplementerande service. Alla dessa beslut 

ska vägledas av att det är ett värde för kunden att fullfölja sådana beslut (Fayolle, 2007). 

Sociala nätverk, som är en del av den teknologiska utvecklingen, skapar enorma möjligheter 

för individer att interagera och dela information med varandra. Detta kan skapa värde i 

företaget genom att kunderna får information om företaget och dess produkter genom dessa 

medier. Positiva kundupplevelser kan till exempel delas på dessa nätverk vilket gör att de kan 

nå ut till andra nya kunder, den så kallade “word of mouth” effekten. Värdeskapande kan 

därför ske på flera olika sätt (Porter, Devaraj & Sun, 2013).  

4.2.3.1 Värdeskapande i köpcentrum 

Enligt Reikli (2013) kan en företagare tillgodogöra sig ett värdeskapande av att befinna sig i 

ett köpcentrum. Detta kan delas in i två steg. Det första steget är när ett köpcentrum byggs 

upp då viktiga val görs kring vilka hyresgäster, det vill säga företag, som ska befinna sig i 

huset. Det ska vara en mix av butiker som tilltalar kunden på flera sätt, det bör också vara 

företag som tillsammans skapar “rätt” varumärke för köpcentrumet. Det medvetna valen som 

gör uppbyggandet är avgörande för köpcentrumets framgång eller nederlag. Vart det olika 

butikerna, beroende på dess utbud och profil, skall placera sig bör därför också var noga 

genomtänkt. Butikerna ska tillgodose ägaren, hyresgästen och kunden. På så sätt kan ett 

mervärde skapas utifall butiken hamnar på rätt placering i köpcentrumet. Efter att dessa val 

har gjorts är det svårt att göra några förändringar. Dels på grund av att inredning av butikerna 

och köpcentrumet bestäms i detta inledande skede men också för att det är tidsbestämda 

kontrakt mellan hyresgästen och ägaren. Avtalen löper vanligtvis mellan tre- tio år (Reikli, 

2013). 

Det andra steget i ett köpcentrum är det operationella fasen. Fastighetsförvaltaren ser då till att 

städning och säkerhet fungerar samt att hyresgästerna, det vill säga butikerna, tas hand om. 

När det finns lokaler lediga i ett köpcentrum ska den rätta butiken eftersökas som kan passa in 

med köpcentrumets profil och mix av utbud för att få den bästa kundupplevelsen. Hänsyn 

skall också tas till förändringar i kundbeteendet. Det värde som finns i respektive butiksnamn 

som drar mycket kunder till exempel kan skapa ett värde till hela köpcentrumet vilket är 

viktigt vid val av hyresgäster för förvaltaren. Skapas en rätt mix av butiker som finns på rätt 

plats och som fånga upp olika sorters kunder kan man i ett köpcentrum tillgodogöra sig en 

synergieffekt av värdet som skapats (Reikli, 2013). 
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4.3 Överlåtelseprocessen 

Tillvägagångsättet för ett avslutsskeende beror på ägarens tidigare erfarenheter, ålder och 

utbildningsnivå (DiTienne & Cardon 2012). Erfarenheterna ökar möjligheterna till att det blir 

en lyckosam överlåtelse under tiden som åldern av entreprenören eller en oförsedd händelse 

kan göra att det skapas en nödsituation av överlåtelsen, vilket i sig kan påverka processen 

(Wennberg, et al. 2010).  

I inledande skedet av en överlåtelse ska entreprenören försöka svara på hur, var och när 

(Leroy, et al. 2010; Nemethy, 2011). Detta gör att det är viktigt att resonemanget består kring 

en företagares beslutfattande för att avgöra vilka faktorer som påverkar svaren på frågorna. 

Det har länge funnits ett stort intresse att förstå vad som ligger bakom de ekonomiska besluten 

som en entreprenör tar. Det som avgör dessa beslut är företagarens mål, subjektiva 

värderingar och specifika kunskap om omvärlden (Baltar & Coulon, 2013). 

Överlåtelseprocessen kan delas in två delar, där först ägaren samlar in relevant information 

och för att sedan agera i riktning mot målet (Leroy, et al. 2010). I planerandet av överlåtelsen, 

enligt Nemethy (2011), definierar företagsledaren dessa avslutsrelaterade mål. En 

företagsledare har olika målföreställningar, dessa kan till exempel vara att maximera vinsten, 

minimera riskerna, sälja snabbt eller välja den köpare som kommer behålla företaget som det 

är och driva det vidare i samma anda (DiTienne & Cardon, 2012). Efter att målen har 

definierat ska en övergripande strategi utformas som tar hänsyn till en mängd olika faktorer 

som processen innebär. Strategin ska ta hänsyn till de personliga, affärsmässiga, finansiella, 

lagliga och skattemässiga aspekterna som föreligger för att kunna nå sitt mål med avslutet. 

Strategin bör även ta hänsyn till oförutsedda händelser såsom sjukdom eller dödsfall 

(Nemethy, 2011). 

Enligt Mintzberg (2000) kan strategi definieras på olika sätt och alla har olika syn på vad det 

står för. En strategi kan vara en plan, en riktning, en guide till hur framtiden skall hanteras 

eller hur man skall ta sig från punkt A till punkt B. Strategin kan också bestå av ett mönster, 

som är förenligt med beteende över tid. Strategier kan vara formulerade från början, så kallad 

avsedd strategi. Under arbetes gång med strategin blir den till en avsiktlig strategi som kan ta 

avstickare mot något som var oväntat, så kallade orealiserade strategier. Går 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 väg att gå. Mintzberg (2000) kallar den en 

framväxande strategi. Från början var ingen förbestämd väg planerad utan besluten fattades 

under tidens gång som blev förenligt med ett slags mönster (Mintzberg, 2000).  

När det gäller vilka typer av rådgivare eller konsulter en säljare kan behöva i sin process är 

skattespecialister bra att ta hjälp av, som kan planera själva transaktioner och vilka effekter 

detta kan få för ägaren. Andra bra expertiser är en revisor som kan hjälpa till med värdering 

och jurister som kan hjälpa till med kontraktskrivande (Sevenius, 2011). 

De som berörs i övrigt av processen och som är företagets utomstående intressenter är, 

kreditgivarna, kommersiella intressenter, investerare, myndigheter och media. Här bör 

säljaren tänka på det arbetsrättsliga förfarandet och vad det är som gäller för företagets 

medarbetare vid en överlåtelse. Kreditgivarna kan ha en stor betydelse för om 

företagsöverlåtelse ens ska var möjlig. Vanligtvis är de dessa som också finansierar köpet då 
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köparen belånar till köpeskillingen och det gör att det är avgörande för om det ska bli en 

överlåtelse eller ej (Sevenius, 2011). De kommersiella intressenterna är de som finns runt 

omkring företaget i form av avtalspartners, till exempel, leverantörer och kunder. Dessa kan 

ha ett större eller mindre inflytande i processen av överlåtelse och vara en del av 

förhandlingarna mellan köparen och säljaren (Sevenius, 2011). Till exempel kan köparen ha 

intresse av att ta över en kundbas eller kontakter som säljaren har. Detta kan ju dock vara 

något som förvinner vid en överlåtelse då företaget är personifierat med ägaren (NUTEK, 

2005). I motsats, kan det som upplevs som en värdefull tillgång för en individ upplevas som 

värdelös för en annan (Nilsson et al. 2002). Hur företaget är förvaltat innan det överlämnas 

kan ses som ett mått på huruvida säljaren lyckats med verksamheten (Nemethy, 2011).  

4.3.1 Substansvärdering  

Enligt Sevenius (2011) innefattar en inkråmstransaktion den rörelse, inkråmet, som ett bolag 

bedriver. Inkråmet består av de immateriella och materiella tillgångar som bolaget äger eller 

har kontroll över, exempelvis; varulager, varumärken, maskiner, inventarier, kundregister och 

personal för att nämna några. Inkråmsköpet behöver inte omfatta alla tillgångar utan det kan 

skräddarsys efter partnernas önskemål. Fördelen med en inkråmsaffär för köparen är att risken 

för okända brister i aktiebolagets tidigare historia kan begränsas. (Sevenius, 2011). Detta kan 

också vara av fördel då finansieringen begränsas men även undvika skulderna som företaget 

har (ALMI, 2008). 

Vid inkråmsförsäljning är det substansvärdering som är den lämpligaste modellen för 

företagsvärdering (ALMI, 2008).  Att substansvärdera något på ett objektivt sätt gör det svårt 

att skildra en rättsvisande bild (Sevenius, 2011). Det är mycket som ligger utanför balans och 

resultaträkningen hos ett företag som är av värde. I en substansvärdering utgår man från 

företagets “substans” där det görs värdeberäkning av företagets tillgångar och skulder 

(Peterson, 2013). Det man ska ha i åtanke när en sådan värdering görs är att de värden som 

finns i ett företags balansräkning är också ett uttryck för försiktighetsprincipen (Nilsson et. al, 

2002). Med den principen menas att tillgångarna skall värderas enligt lägsta värdet principen 

och värderas så lågt som möjligt. Det finns materiella tillgångar så som omsättningstillgångar 

och anläggningstillgångar (Smith, 2006). Utöver de materiella tillgångarna finns det 

immateriella tillgångar, så kallad Goodwill. Detta är ett sätt att ge uttryck för det överpris som 

köparen är beredd att betala men också om framtida förväntningar på företagets resultat 

(Gröjer, 2002). Detta kan också ses vara ett uttryck för företagets marknadsvärde (Andrén, 

Eriksson, & Hansson, 2003). Förutsättningarna för att en substansvärdering ska vara möjlig är 

således att detaljerad information kring företagets tillgångar finns att tillgå vilket inte återfinns 

tillräckligt i bolagets offentliga årsredovisningar (Nilsson et. al, 2009). 

Det bör betonas att alla värderingsmodeller har sina svagheter och det finns inget “korrekt 

eller rätta” värde utan det är en subjektiv bedömning (Sevenius, 2011). Det finns också 

grundförutsättningar som kan påverka en värderingssituation. Att det till exempel inte 

föreligger något tvång i överenskommelsen mellan köpare och säljare utan att båda parter är 

där på frivillig basis. Parterna ska också helst besitta likvärdig och tillräcklig information om 

värderingsobjektet (Sevenius, 2011).  
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4.4 Teoriernas samband i studien 

Teorierna som studien är baserad på har blivit presenterade ovan. I modellen nedan visas 

deras samband och hur de används i studien.  

Den entreprenöriella processen speglas i arbetsmodellen, då studien visar att det är 

entreprenöriella processen som påverkar tillvägagångsättet i överlåtelseprocessen. Fotstegen i 

mitten symboliserar företagarens och företagets utveckling från start fram till överlåtelsen där 

vandring slutar för företagaren. Modellen visar hur processen påverkar och påverkas av 

entreprenörens agerande, egenskaper och personlighet. Värde formas utefter denna påverkan, 

men även av omgivningen som företaget befinner sig i. Värdeskapandet har en stor del av den 

entreprenöriella processen och har därför betonats i modellen med ett större typsnitt. 

Skapandet sker parallellt med vandringen, det vill säga, i takt med företagarens agerande. 

Inverkan leder sedan till hur överlåtelseprocessen blir och hur den upplevs av säljaren. 

Omgivningspåverkan är i gråskala då studien inte har haft som fokus att förstå omgivningens 

komplexitet. Däremot finns det enstaka omgivningspåverkan som till exempel förändrade 

kundbeteende som har påverkat säljarens upplevelse av värde. Företagaren påverkar även 

omgivning genom att man skapar värde i form av lönsam butik, exempelvis den beskrivna 

synergieffekten som kan skapas i ett köpcentrum. Därför är det dubbelriktade pilar i modellen 

eftersom alla faktorer påverkar varandra på olika sätt. Överlåtelsen som är en del av den 

entreprenöriella processen har placerats i slutet av modellen. Vi anser att det är slutet för den 

konstellation som företaget befinner sig i nu och som är slutet på företagarens vandring 

genom verksamheten.  
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5. Analys av den entreprenöriella historien 

Texten i analysen är främst presenterad utifrån vår arbetsmodell som finns illustrerad i 

teorikapitlet. Eftersom den entreprenöriella processen omfattar alla delarna i modellen 

presenteras den först. Den följs sedan av en analys av värdeskapande, omgivningspåverkan 

och överlåtelseprocessen. I slutet av kapitlet sammanfattas resultaten av vår analys. 

 

5.1 Entreprenörsprocessen  

Under intervjuerna framkom det att Åke hade fått en förfrågan att starta en detaljvaruhandel i 

ett köpcentrum. Bankkrisen som kom på 90-talet ledde till att Åke tvekade vilket gjorde att 

fastighetsägaren hjälpte till med finansieringen. Arentz, et al. (2012) beskriver en entreprenör 

som kan upptäcka en möjlighet och därefter finna resurserna som krävs för uppstartandet av 

en ny idé eller företag, vilket också Baltar och Coulon, (2013) skriver. Detta tolkar vi att Åke 

som person upplevs som en entreprenör inför sin omgivning eftersom fastighetsägaren var 

väldigt mån om att Åke skulle öppna en butik i köpcentrumet. Detta kan styrkas av vår 

intervju med redovisningskonsulten som var med vid uppstartandet av butiken och då såg 

Åkes förmåga att knyta kontakter och nätverka med personer inom näringslivet.  

Fastighetsägarens behjälplighet i början kan även tolkas som ett uttryck för det 

värdeskapandet som fastighetsägaren kan skapa genom att få in rätt butik och hyresrätt i 

köpcentrumet. Reikli (2013) menar att det är viktigt att ur ett värdeskapande perspektiv få en 

rätt mix av butiker i ett köpcentrum för att tilltala kunden på flera sätt. Vi ser därför stora 

likheter mellan empirin och teorin då detta indikerar att köpcentrumet behövde denna sorts 

butik för att kunna tilltala kunden. Detta kan också tolkas som att fastighetsägaren vid den 

tidpunkten ansåg att Åke tillförde ett värde som entreprenör och det var därför just han fick 

förfrågan.  

Genom förfrågan bestämde sig Åke för att gå från anställd till att starta ett eget företag. Enligt 

Carter och Jones-Evans (2012) börjar den entreprenöriella processen vid uppstartandet av ett 

företag och slutar med en överlåtelse. Därför tolkar vi som att det var här den entreprenöriella 

processen började för företagaren. DiTienne och Cardon (2012) beskriver att överlåtelsen är 

en del av den entreprenöriella processen. Vi anser det är viktigt att tolka hela den 

entreprenöriella processen för att förstå värdena, eftersom värdeskapandet börjar redan vid 

uppstartandet av verksamhet, som finns i företaget vid överlåtelsen.  

5.1.1 Entreprenören 

Åke berättade att anledningen till varför han satsade vid denna tidpunkt var att det nu fanns tid att 

verkligen satsa. Som Cardon et al. (2009) beskriver entreprenörskap är det en konstellation av 

tidspress, osäkerhet och personliga konsekvenser. Vi tolkar detta som att det var därför dottern 

valde att inte ta över för att hon hade sett att det krävs mycket jobb av den som satsar och att hon 

inte var redo för det. Entreprenörskapet är således krävande och alla befinner sig inte i den 

situation som gör att man har möjligheten att satsa på samma sätt som ett företag kräver. 

Medvetenheten kring allt arbete kan således vara avgörande för ett företags framgång då det 

är väsentligt hur framgångsrikt det blir. Delgado-Garcia et al. (2012) beskriver framgången av 

företaget som det fundamentala för företagaren. Det är därför som Åke har lagt ner så mycket 
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tid och energi för att han motiveras av dess framgång. Detta är också något McClelland 

(1967) beskriver med sin teori att motivation och mål är avgörande för företagets överlevnad 

vilket vi tolkar att Åke hade men att dottern i nuläget inte har det och väljer att inte ta över 

företaget. Detta anser vi positivt, att dottern har kommit till insikt om att hon inte är bäst 

lämpad för att driva vidare företaget. För även om hon besitter den kunskapen, som både den 

anställda och Åke upplever som värde, väljer hon att inte ta över. Dotterns ägande skulle 

kunna leda till nedläggning av företaget eftersom hon inte känner sig redo att satsa på samma 

sätt som Åke har gjort. 

Företagaren reser mycket på mässor och försöker hela tiden hitta nya produkter, trots att 

butiken tillhör en kedja och kan ta hjälp av denna. Enligt Elmuti et al. (2011) och McClelland 

(1967) är optimistisk, självständig, risktagande och ett positivt synsätt på förändringar, 

typiska personlighetsdrag för en entreprenör. Vi anser att ovannämnda visar på drag hos 

säljaren som självständighet och risktagande vilket teorin beskriver som starka 

personlighetsdrag hos en entreprenör. Även förflyttningen av butiken innebar en större risk 

för Åke verkligen var tvungen att satsa i både nya varugrupper och utöka sortimentet. Vidare 

berättar den anställda och Åke att detta var ett sätt att möta konkurransen genom att erbjuda 

något nytt och spännande. Vi tolkar att företagarens agerande leder till ett ökat värde för 

kunden och butiken. Vilket även leder till den synergieffekt som Reikli (2013) beskriver kan 

ske i ett köpcentrum. Synergieffekten tilltalar kunden och skapar en lönsam butik.  

Åke berättar om sin filosofi om att det måste ske en förändring vart fjärde, femte år. Vi anser 

att detta påvisar att företagaren ser ett värde i förändringar, då han upplever att kunderna 

bibehåller intresset för butiken. Däremot när det sker förändringar i omgivningen som inte 

Åke kan påverka som till exempel den ökade näthandeln upplever han en nackdel med 

förändringar, som till exempel att butiker inte överlever. Den anställda berättar hur butiken 

har utvecklats till ett “showroom” och att istället för att kunderna handlar i butiken gör dem 

det via internet istället.  Att Elmuti et al. (2011) och McClelland (1967) beskriver den typiska 

entreprenören som ser förändringar som något positivt kan därför diskuteras. Vi anser att Åke 

främst upplever förändringarna som något positivt. Åke borde även se den ökade näthandeln 

som positivt eftersom detta kan ses som en affärsmöjlighet till att påbörja näthandel. Arentz et 

al. (2012) påpekar att en renodlad entreprenör bör ha en förmåga att se möjligheter. Detta kan 

diskutera kring hur Åke verkligen upplever förändringar i det hänseendet då det sker på 

bekostnad av butikens resultat.   

I intervjuerna framkom det att Åke var nyfiken och redo att satsa. McClelland (1967) nämner 

detta som typiska drag hos en entreprenör att vara nyfiken och kreativ. Vi tolkar därför att 

detta bekräftar vår bild av Åke som entreprenör. Kreativiteten ges i uttryck när Åke berättar 

om sin vision. Visionen om att skapa en högre omsättning inom detaljvaruhandeln kan även 

ses som en indikation på entreprenörskapet som Arentz et al. (2012) beskriver hur en 

entreprenör upptäcker en möjlighet och kan visulisera utdelningen av den. Ett annat sätt som 

Åke visade sin kreativitet på och som på sätt och vis uppfyllde visionen, var att köpa in 

produkter som var annorlunda för den svenska marknaden. Försäljningen ökade då 

produkterna togs in och butiken utmärkte sig inom branschen i Kalmar. 

Åke har använt sig av tidigare erfarenheter och kunskaper inom dagligvaruhandeln och 

kunskaperna skapade en större omsättning än vad branschen trodde var möjligt. Arentz et al. 
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(2012) ser identifieringen av affärsmöjligheter som en entreprenör kan, som ett resultat av 

tidigare erfarenheter och kunskaper. Graebner och Eisenhardt (2004) beskriver risktänkandet 

som påverkas av tidigare erfarenheter, anser vi är ett uttryck av Åkes agerande då han vågade 

ta en risk i att göra något som var ovanligt för branschen. Genom att Åke tänker nytt och 

förändring, samtidigt som man använder sig av tidigare erfarenheter som Arentz et al. (2012) 

och McClelland (1967) skriver, gör att omgivningen upplever ett värde av företagarens 

agerande.  

Redovisningskonsulten berättade att Åke alltid har tagit kloka beslut i sitt företagande och 

stigit av vid rätt tillfälle. Baltar och Coulon (2013) beskriver att företagets mål och subjektiva 

värderingar har en inverkan på beslutsfattande för entreprenören. Cardon et al. (2005) 

beskriver vidare hur passionen som en entreprenör känner för sitt företag kan göra att 

svårigheter som uppkommer kan komma att bortses. Vi tolkar som att Åke ser klarsynt på sitt 

företag men hans emotionella anknytning kan diskuteras. Vidare berättar 

redovisningskonsulten att frågan hur det känns inför överlåtelsen har ställts till Åke eftersom 

det var i denna butik som den entreprenöriella processen startade. Den anställda beskriver hur 

Åkes arbetsbörda har gjort att det har blivit en livsstil. Cardon et al. (2005) gör liknelsen 

mellan en mors känslor för sitt barn som en entreprenör känner för sitt företag eftersom en 

entreprenör blir så involverad i det. Åke uttrycker som att företaget kan ses som ett livsverk 

eftersom han har lyckats vara verksam så länge som 20 år. Vi ser därför att Åke har tagit 

beslut med hänsyn till vad som är bäst för sitt företag och varit noga med att inte låta 

emotionella värderingar påverka valen. Dock anser vi att det finns skillnader mellan 

företagaren och teorin som Cardon presenterar, då sambandet mellan den emotionella 

anknytningen och beslutfattandet som entreprenör. De kloka besluten behöver inte utgöra en 

minskad emotionell anknytning till sitt företag. Den emotionella anknytningen existerar för 

företagaren till sin verksamhet då han berättar att han har skapat ett livsverk under sin 

verksamhetstid.    

Åke berättar att han upplevt en negativ känsla över att omsättningen de senaste tre åren har 

sjunkit. Shephard, et al. (2011) menar att företagaren kan känna ett mindre engagemang till 

sitt företag om negativa känslor upplevs. Engagemanget kan också sättas i relation till hur ofta 

något negativt upplevs så minskar de negativa känslorna (Shepard, et al. 2011). Den anställda 

berättar att Åke är snabb på att byta spår när något inte fungerar vilket också kan styrkas av 

redovisningskonsulten då Åke har vetat när det är dags att byta spår. Vi tolkar det som att 

företagaren är bra på att hantera när han som företagare upplever negativa känslor, och därför 

kritiserar Shephards, et al. (2011) teori, i samband med sitt företag vilket inte behöver bero på 

att Åke upplever ett mindre engagemang till det. Åkes negativa känslor anser vi istället har 

liknelser med det Delgado-Garcia et al. (2012) beskriver som tillfredsställelsen över 

företagets resultat. Vidare menar Delgado-Garcia et al. (2012) att detta sätter villkoren för om 

entreprenören skall fortsätt investera i sitt företag. Åke berättar att det är dags för en 

förändring för verksamheten. Därför kan liknelser med Åke och Delgado-Garcias et al. (2012) 

teori ses eftersom Åke inte väljer att investera i nya förändringar, utan överlåter förändringen 

till köparen. 
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5.1.2 Värdeskapande 

Åke beskriver insikten med att nischa sig inom vissa produkter för att skapa 

konkurrensfördelar gentemot de andra butikerna. Fayolle (2007) menar att dessa kan skapas 

av att utveckla sitt sortiment eller att sänka kostnader. Detta anser vi indikerar att Åke 

skapade då omsättning blev bättre för butiken efter dessa strategiska beslut vilket gör att det 

tillfördes ett värde för kunden. Han lyckades fånga upp kundgrupper som butiken normalt inte 

hade genom att utöka sortimentet vid högtider exempelvis. Värdeskapandet som Åke skapar 

blir således tydligt eftersom han kan se en ökning av både omsättning och mer kunder. 

Gertner (2013) beskriver i sin teori att tecken på värdeskapande är när kunden är beredd att 

betala för det vilket vi anser att Åke i sitt agerande tillför. Gertner (2013) menar att man hela 

tiden ska finna nya lösningar för att skapa värde vilket vi tolkar som att Åke därför är noga 

med att hela tiden skapa värde i sitt företag. 

I intervjun med Åke framkom det att planering och placering av varorna samt hur han 

använde sig av lagret, utformades på liknade sätt som i dagligvaruhandeln. Enligt Gertner 

(2013) ligger utmaningen att skapa ett värde till alla delarna i sin organisation så att det blir en 

synergieffekt av dessa. Genom sitt helhetstänk anser vi att Åke skapar värde till sin 

organisation. Åke upplever detta värde som tidigare nämnt i form av ökad omsättning.  

5.1.2.1 Värdeskapande i köpcentrum 

Redovisningskonsulten beskrev det mervärde som finns då butiken i nuläget befinner sig i ett 

köpcentrum. Att befinna sig i ett köpcentrum möjliggör också ett värdeskapande som Reikli 

(2013) skriver. Åke har dock upplevt en negativ synergieffekt på senare tid då butiker som 

ligger i närheten har lagts ner och kundflödet har därför minskat som ett resultat. Detta 

påvisar det värdeskapande som Reikli (2013) beskriver och att skapandet påverkas av att det 

är viktigt att ha rätt butiker på rätt plats men också olika sorters så att det tilltalar kunden på 

flera sätt. Det kan anses ligga i företagets omgivning och är utanför företagarens påverkan 

men som kan skada företagets värde. Det kan tolkas som en följdeffekt av detta då Åke letar 

efter andra lokaler. På så sätt påverkas inte köparen av det som Åke upplevt kring de negativa 

aspekterna av att de närliggande butikerna försvann. De nedlagda butikerna kan också ge 

uttryck för vikten av att hitta rätt butiker och rätt mix för fastighetsägaren. Reikli (2013) 

menar att det är svårt att göra några förändringar då hyreskontrakten oftast löper mellan tre - 

tio år. De tidsbestämda kontrakt som föreligger mellan de båda parter kan göra att situationen 

kompliceras ytterligare och fastighetsägaren har flera aspekter att ta hänsyn till. Kontrakten 

påverkar således de övriga butikerna och köpcentrumet som helhet och synergieffekten av 

värdeskapande blir negativ. 

Åke berättar att företaget är en del av en kedja, vilket däremot inte framgår i butikens namn. 

Reikli (2013) belyser betydelsen att det är välrenommerade butiksnamn som är placerade i 

köpcentrumet som skapar ett dragplåster för att utnyttja värdeskapande i ett köpcentrum. 

Detta nämner också Åke att en utveckling har skett av köpcentrumen, numera innehåller de 

fler kedjor och de mindre lokala och personliga butikerna har blivit färre.  Som tidigare 

nämnts, upplever Åke att små personliga butiker skapar ett värde för kunden, och därför 

tolkar vi att han ser utvecklingen som negativ. Vi anser dock att han har lyckats skapa ett 

välrenommerat butiksnamn fast butiken inte använder sig av kedjans namn. Verksamheten har 
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funnits i 21 år och därför har det skapats lojala kundkontakter, vilket lett till att ett värde till 

butiksnamnet har skapats. Det kan ses som det upparbetade Goodwill vilket Gröjer (2002) 

beskriver som en del av det försäljningspris som köparen kan tänka sig att betala.  

Flytten som skede inom köpcentrumet såg Åke som en stor risk då kostnaderna för lokalen 

ökade. I efterhand insåg Åke att detta var ett för stort steg, på grund av de höga 

hyreskostnaderna som tillkom, vilket redovisningskonsulten också ansåg. De ökade 

kostnaderna anser vi är en av anledningarna till att Åke nu också vill flytta ifrån den 

nuvarande lokalen. Även den större enheten på annan ort som företagaren hade lades ner för 

att kostnaderna var för höga. Graebner och Eisenhardt (2004) menar att beslut som tas 

påverkas av tidigare erfarenheter. Åke upplevde att den nya placeringen gjorde att det blev 

svårare att fånga upp de spontana kunder som befinner sig i köpcentrumet. Reikli (2013) 

beskriver det mervärdet som kan uppstå av att vara rätt placerad i köpcentrumet vilket vi 

tycker att här gick förlorat. Av initiativ från Åke ökade framkomligheten till butiken genom 

att fastighetsägaren ändrade inredningen i köpcentrumet för att gynna företagaren. 

Ombyggnationen kan ses som Åkes medvetenhet kring de spontana kunder som kan gå 

förlorade och det värde som påverkas. 

5.1.3 Omgivningspåverkan 

I takt med den teknologiska utveckling som skett måste företagen förändra sig snabbare och 

agera flexibelt samt finna nya sätt att konkurrerar på som Eng (2008) och Gertner (2013) 

belyser i sina studier. Butiken har funnits sedan mer än tjugo år tillbaka, vilket gör att 

verksamheten gått igenom den teknologiska utvecklingen. Åke har däremot valt att inte hoppa 

på tåget. Redovisningskonsulten intygar att så också är fallet. Arvidsson (2011) skriver att 

företagsvärdet även består av hur framgångsrikt sociala medier används.  Bristen på 

interaktionen med de sociala medierna anser vi är en stor brist för Åkes företag, det är ett 

måste i den företagsvärld som nu råder. Både redovisningskonsulten och Åke berättar att ett 

inarbetat varumärke ingår i inkråmsförsäljningen. Gröjer (2002) beskriver varumärket som 

Goodwill och är ett uttryck för det överpris en köpare är beredd att betala. Värdet på företaget 

kan vid överlåtelsen påverka köparen, då köparen måste arbeta upp varumärket inom sociala 

medier. Åke upplever detta och påpekar också att det är något som den nya ägaren måste 

verkställa. Vidare berättade företagaren att närvaron på sociala medier gör att 

marknadsföringskostnaderna skulle kunna minskas och istället läggas på en halvtidsanställd 

som skulle vårda kontakterna. Som Fayolle (2007) menar att en förbättring av kvalitén och 

introduktionen av en komplementterande service är värdehöjande för kunden.   

Åke förtydligade i intervjun att även om han är medveten om behovet av sociala nätverk är 

det inget som Åke kan verkställa då han i nuläget inte vill lägga tid på det. Cardon et al. 

(2005) menar att entreprenörer ibland känner att man inte räcker till för att utveckla företagets 

behov eller för att kunna utveckla det vidare. Vi anser att Åke känner att han inte är rätt 

person för att utveckla närvaron på de sociala nätverken, och därmed lämnar över det till 

nästkommande ägare. Som vi skrev tidigare i analysen ser vi det som en stor brist att sociala 

medier inte existerar för tillfället.  Vi ser bristen som en möjlighet för köparen då möjligheten 

finns att skapa sin egen ”touch” på varumärket.  
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I intervjun med Åke framkom det att framtidstron på detaljvaruhandeln är sociala medier, att 

en kundkrets skapas omkring sig och att butikens ytor skalas ner. För att kunna vårda 

kundkretsen verksamheten har från de sociala medierna behövs en mindre butik där man 

kommer kunden nära. Eng (2008) beskriver att en kund oftast har en benägenhet att dela med 

sig av negativa upplevelser snarare än de positiva. Därför anser vi att det är viktigt att vårda 

den fysiska kontakten med kunden såväl som den kontakten som sker via de sociala 

nätverken. Åkes tankar kring att komma närmare kunden genom att minska sina lokalytor och 

komma ifrån den “varuhusliknande” lokalen genom att flytta till en mindre. En mindre lokal 

skapar förutsättningarna för en mer personlig upplevelse för kunden och på sätt kan en 

djupare fysisk kontakt möjliggöras. Vi tolkar därför att Åke upplever den personliga och nära 

kontakten med kunderna mer är av värde.  

5.1.4 Anställdas värde 

Den anställda har arbetat i företaget under en längre tid vilket kan ses som ett uttryck för det 

värdeskapande som Gertner (2013) beskriver då den anställda kan genom sin långa erfarenhet 

skapa ett mervärde i mötet med kunden. Den anställda berättar vidare att arbetsplatsen har 

upplevts som trivsam och att relationen med Åke varit mycket god. Detta tolkar vi som att 

Åke har vårdat sin relation med de anställda och på så sätt har företaget som helhet gynnats av 

detta. Den anställda berättar vidare att det funnits mycket utrymme att påverka till exempel 

hur varorna ska placeras i butiken eller vilka som ska köpas in. Möjligheten till att åka iväg på 

olika mässor och genomföra inköp till butiken har även getts. Som Cardon et al. (2005) kom 

fram till i sin studie att entreprenörer som känner starkt för sitt företag också har svårt att 

släppa kontrollen av det. Här 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 något 

att göra med företagarens kontrollbehov, utan snarare att det rör entreprenörens personliga 

egenskaper. Entreprenören ser ansvarsfördelningen till sina anställda som något strategiskt 

agerande så motivationen hos de anställda ökar.  

Den anställda berättar om behovet att vara mer delaktig i butikens alla delar och att Åke 

lyssnade till detta och således gav mer ansvar. Det anser vi indikerar på Åkes insikt att värdet 

bör behållas i form av den kunskap och erfarenhet som den anställda besitter. Vidare fick den 

anställda följa med över ifrån den andra verksamheten eftersom Åke insåg att den anställda 

har kunskapen kring de nya varugrupperna som togs in vid flytten av butiken. Arvidsson 

(2011) menar att företagens värdeskapandeförmåga beror på de anställdas sociala och 

kommunicerande förmågor. Vi tolkar att Åke tog tillvara på värdet som skapats genom att 

behålla den anställda inom företaget. Detta bekräftar Gertner (2013) med sin teori då vikten 

belyses av att inse att värde är något som ständigt förändras och lösningar måste skapas för att 

behålla värdet inom organisationen. Den anställdas behov har ändrats under anställningstiden 

vilket också Åke tillfredsställt genom att lyssna till den anställda och tillgodose behoven. 

Detta tolkar vi därför som att Åke lyckats genom sitt agerande bibehålla värdet inom sin butik 

och kan tillgodogöra sig detta i form av en merförsäljning som sker av den anställda i mötet 

med kunden.  
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5.1.5 Överlåtelseprocessen 

Under intervjun framkom det att Åke börjat fundera kring överlåtelseprocessen för tre år 

sedan.  Det var först för tre-fyra månader sedan som Åke kontaktade redovisningskonsulten 

för att påbörja överlåtelsen. Enligt Leroy et al. (2010) och Nemethy (2011) ska man i det 

inledande skedet av processen tänka på hur, var och när. Åke hade klart för sig att han 

inledningsvis skulle sänka varulagret och erbjuda en ny lokal till en eventuell köpare. Vart 

lokalen skall erbjudas är upp till köparen. Redovisningskonsulten ser ett högt värde i 

köpcentrumet och tycker därför att butiken skall vara kvar i en mindre lokal. Den optimala 

tidpunkten för överlåtelsen är i mars 2014 när hyreskontraktet går ut för att kunna underlätta 

för köparen. Hyreskontraktet som löper mellan fastighetsägare och butiksägaren är 

tidsbestämt, vilket har påverkat överlåtelseprocessen på så sätt att det hade försvårat 

finansieringen. Har tillexempel köparen behov av att belåna företag som endast har ett år kvar 

av sitt hyreskontrakt skulle banken inte gå med på detta berättar Åke. Reikli (2013) menar att 

detta är något som försvårar en förändring i ett köpcentrum då dessa kontrakt oftast löper 

mellan tre- tio år. I och med att Åke tydligt har formulerat hur, var och när ser vi tydliga 

samband med Åkes och redovisningskonsultens tankar med teorin som Leory et al. (2010) 

och Nemethy (2011) presenterat. Vilket kan tolkas som att Åke är väl insatt i processen och 

vet hur den skall genomföras. Under intervjun med redovisningskonsulten framkom det att 

Åke var väldigt drivande i processen vilket enligt konsulten inte hör till vanligheten. Enligt 

Baltar och Coulon (2013) är det företagarens mål, subjektiva värderingar och specifik 

kunskap som avgör besluten som fattas kring överlåtelsen. Detta ser vi som att Åke har tagit 

besluten grundade på tidigare erfarenheter av överlåtelser samt tidigare företagande vilket 

Baltar och Coulon (2013) tar upp i sin teori att oftast så är fallet.  

Under studien framkom det att Åke inte direkt har haft en nedskriven strategi för överlåtelsen, 

vilket inte heller har varit fallet under hela den entreprenöriella processen. Åke berättade att 

uppköpen av de andra enheterna samt utvecklingen i företaget, som studien baseras på, 

mestadels bara tillkommit av tillfälligheter. Vidare berättar han att det inte heller fanns en 

författad strategi för verksamheten när den grundades för tjugo år sedan. Enligt Mintzberg 

(2000) kan en strategi definieras på olika sätt och kan baseras på mönster eller beteende över 

tid, den kan planeras eller växa fram. Vi ser likheter med Åkes strategi utformade med 

Mintzbergs (2000) framväxande strategi, det gäller både strategin för överlåtelsen och den 

entreprenöriella processen. Strategin av överlåtelsen är baserad på tidigare erfarenheter, den 

entreprenöriella processen är en strategi som har växt fram på så sätt att möjligheter har 

kommit till Åke. Vi ser ingen nackdel med att Åke låter sin strategi växa fram. Vi ser det mer 

som att han är säker i sig själv som företagare. Förutom i den aspekten att han inte är 

förberedd för en oförsedd händelse som Nemethy (2011) tar upp kring dödsfall och sjukdom. 

För att vara förberedd för en sådan händelse krävs en avsedd strategi. 

Åke berättade att det inte spelar någon större roll om det är en ensamföretagare eller en kedja 

som köper upp inkråmet. Både Åke och redovisningskonsulten intygar att det viktigaste är att 

hitta rätt köpare, en köpstark och stabil köpare som kan driva verksamheten vidare. Åkes 

starka vilja för att det ska bli en lyckad överlåtelse ges i uttryck vid ett tidigare tillfälle. Då 

avråddes en köpare att fullfölja affären för att det var för höga krav ifrån fastighetsägaren och 

som således skapade större finansieringsbehov för köparen. Det skulle bli svårare för köparen 
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att göra företaget framgångsrikt på grund av stora finansieringskostnader och Åkes avrådan 

ser vi därför som en indikation på att han ville att det ska drivas vidare. Under intervjun med 

redovisningskonsulten kom det fram att finna rätt köpare är målet med varje överlåtelse, 

oavsett storlek på företaget. Enligt DiTienne och Cardon (2012) har en entreprenör olika 

målföreställningar med överlåtelsen, en föreställning kan vara att finna den köpare som 

kommer behålla företaget som det är och driva det vidare i samma anda (DiTienne & Cardon, 

2012). Vi ser därför stora likheter mellan det Åke och redovisningskonsulten eftersträvar med 

det DiTienne och Cardon (2012) skriver. Vilket kan tolkas med den strategi som har utformats 

för att kunna finna den rätta köparen och få fler intressenter.  

Vid överlåtelseprocessen har Åke främst tagit hjälp av redovisningskonsulten. Enligt Sevenius 

(2011) finns det många olika expertiser som säljaren kan ta hjälp av vid en överlåtelseprocess. 

Som framkom under intervjun med redovisningskonsulten har konsulten tidigare varit revisor 

till Åke samt haft kontakt under åren som har gått. Detta kan ses som något positivt då 

redovisningskonsulten känner Åke så pass väl och vet vad Åke eftersträvar med sin 

överlåtelse. Däremot skulle det likaväl kunnat gå bra med en utomstående revisor som kunnat 

ha en mer objektiv syn på överlåtelsen och således se andra värden. Värdet på företaget är 

något som Åke och redovisningskonsulten resonerat fram. Sevenius (2011) skriver att hjälp 

vanligtvis inhämtas från en revisor vid värderingen. Vi tolkar att valet av redovisningskonsult 

mestadels är baserat på att redovisningskonsulten och Åke sen tidigare är bekanta. Konsulten 

är revisor i grunden vilket kan vara en bra egenskap vid en överlåtelse. 

Redovisningskonsulten kan hjälpa Åke till en lyckosam överlåtelse på grund av att konsulten 

har följt Åkes entreprenöriella process sedan start.  

Åke och redovisningskonsulten berättade att det är en inkråmsaffär som skall genomföras. 

Säljaren har sänkt varulagret och försökt erbjuda andra förslag på lokaler vilket har lett till att 

han inte har ett lika högt krav på kapitalinsatsen för köparen. Åke har gjort detta för att han är 

medveten om hur svåra banken kan vara med att låna ut. Nilsson et. al, (2002) menar att det är 

en högre risk för en investerare att finansiera ett privat företag i jämförelse med ett publikt 

företag då det är desto svårare att sälja ett företag än aktier. Vi tolkar det som att Åke är 

medveten kring den svåra finansieringssituationen som är då han hela tiden försöker förenkla 

för köparens finansieringsbehov. Sevenius (2011) menar att det är utomstående intressenter 

som påverkas av en överlåtelse. Vi ser därför stora likheter mellan Åkes resonemang och det 

Sevenius (2011) skriver. Detta kan tolkas som att Åke är mycket väl medveten om sin externa 

omgivning och hur den kan påverka en process. Han visste att banken inte skulle vara så 

tillmötestillgående, därför har ändringar genomförts för att underlätta för köparen, det krävs 

inte en lika hög belåning längre. Chansen är stor att överlåtelseprocessen kommer att 

verkställas till säljarens fördel. 

Åke har uppnått pensionsålder och har i större delen av sitt liv varit verksam i företaget, har 

det en påverkan hur överlåtelseprocessen går till. DiTienne och Cardon (2012) menar att 

ålder, tidigare erfarenheter och utbildningsnivå påverkar tillvägagångsättet. Wennberg et al. 

(2010) beskriver att erfarenheter kan ha en positiv inverkan medan åldern kan skapa en 

nödssituation. Åke har genom sina resonemang kring lokalbytet och att sänka varulager som 

ett agerande, vilket kan härledas utifrån tidigare erfarenheter då de två andra butikerna lagts 
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ner. Besluten som har tagits av Åke i denna process anser vi har mycket påverkan av hans 

tidigare erfarenheter.  

Åke berättar att en ökad konkurrens har upplevts från både andra butiker men också från 

näthandeln vilket även den anställda bekräftar. Som Holtz-Eakin, et al. (1994) skriver i sin 

studie att åldern och risktänkandet som entreprenör har ett samband och att ju äldre man blir 

desto mindre riskbenägen är man.  Det krävs att köparen är en person som vågar satsa och ta 

risker för att bemöta konkurrensen vilket Åke idag inte har möjlighet att göra på grund av sin 

pensionsålder. Vidare kan även en jämförelse göras med Cardon et al. (2005) att en 

entreprenör upplever att företagets behov inte kan tillfredsställas och att det också är därför 

Åke lämnar det. I resonemanget kring sociala medier är det kunskap som Åke inte besitter och 

som behövs för att bemöta utvecklingen som skett.   

Den anställda berättar att Åke är duktig på att synas och marknadsföra sig för att attrahera 

kunder. Åkes priskänslighet, trenduppföljning och säsongsorientering är något både den 

anställda och Åke betonar. NUTEK (2005) beskriver i sin rapport hur värdet vid en 

överlåtelse kan försvinna då det är personifierat med ägaren. Åke är duktig på att skapa värde 

genom sitt agerande men det är också något som en ny köpare kan göra och inget som just är 

personifierat med Åke. Dock är det viktigt som köpare att förstå betydelsen av det 

entreprenöriella synsättet för företagets överlevnad.  

5.1.5.1 Substansvärdering 

Åke berättade att det kommer ingå inventarier, varunamnet, personal och varulagret i 

överlåtelsen. Sevenius (2011) beskriver denna typ av överlåtelse som en inkråmsaffär.  Vidare 

nämner Åke i intervju att han planerar att få ner varulagret och att det är upp till köparen att 

bestämma hur stor del av varulagret som ska övertagas. Sevenius (2011) menar att en 

inkråmsförsäljning kan anpassas efter partnernas behov. Vi ser därför stora likheter med Åkes 

strategi och Sevenius (2011). Varulagret har sänkts och hyreskostnaderna planeras minska för 

att underlätta för köparens finansiering. ALMI (2008) skriver om fördelarna att välja en 

inkråmsförsäljning eftersom det begränsar finansieringsbehovet som köparen har. Vi tolkar 

därför att Åke valt en smart strategi för sin försäljning eftersom hans mål är att hitta rätt 

köpare. De sänkta finansieringskostnaderna möjliggör att Åke har ett större urval av köpare 

och kan således lättare finna den rätta spekulanten.  

I intervjun med redovisningskonsulten berättas det att Åke gör en bättre affär av att sälja sin 

verksamhet än att lägga ner det. Peterson (2013) menar att det är mycket värde som ligger 

utanför balansräkningen. Vilket kan tolkas som att försäljningspriset består av varulagret, som 

likaväl skulle kunna säljas vid en utförsäljning, men även ett mervärde i form av goodwill 

som Åke skapat. Precis som Andrén et al. (2003) är detta ett uttryck för företagets 

marknadsvärde. Vidare berättar Åke och redovisningskonsultet att det finns mycket värde för 

en köpare som tar över butiken. Företaget omsätter idag kring åtta miljoner om året och att 

köpa en existerande omsättning är något som både Åke och redovisningskonsulten värderar 

högt. Det finns ett inarbetat namn och kunderna vet att butiken finns, på grund av att den har 

varit verksam i över 20 år. Gröjer (2002) beskriver att goodwill ger uttryck för det överpris en 

köpare är beredd att betala för att man har framtida förväntningar av resultat. Vi antar därför 

att det kommer ingå goodwill i det försäljningspris som sätts på företaget. Däremot uttrycker 
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sig både Åke och redovisningskonsulten att det viktigaste är att köparen har möjlighet att 

finansiera köpet samt att hans syfte med affären inte är att få det bästa priset.  

Försäljningspriset är något som Åke och redovisningskonsulten resonerat sig fram till 

tillsammans med hänsyn till ovannämnda faktorer. Nilsson et al. (2002) menar att beslut som 

tas kring företagets ekonomi inverkar på ägaren personligen eftersom besluten är nära 

sammankopplade om de båda rollerna är en och samma person. I ett sådant företag kan 

resultat vara missvisande då ägaren kan ta ut lön för att få ner beskattningen (Nilsson et al. 

2002). Åke berättar att det är viktigt att under tidens gång ta ut lön för sitt arbete. Säljaren 

behåller aktiebolaget för att kunna behålla bolagets egna kapital. Utifrån det förda 

resonemanget från företagaren har besluten kring resultatet och företagets ekonomi gjort att 

det ska gynna Åkes personliga ekonomi. Genom att Åke har resonerat kring detta ser vi att det 

är av mindre intresse att göra en affär med högt pris. Detta leder dock till att de mjuka värden 

som skapats inte ges i uttryck i försäljningspriset som det borde vara och för en köpare är 

detta ett bra tillfälle att göra en affär då man få mer på köpet än vad som faktiskt priset sätts 

till. Åkes agerande och resonemang som utgörs av att underlätta för en köpare, som till 

exempel sänka varulagret och byte av lokal, anser vi indikerar på en stark vilja av att överlåta 

det. 

5.2 Sammanfattning av den entreprenöriella historien 

Företagaren upplevs inför sin omgivning som att han har de entreprenöriella egenskaperna 

som krävs för att driva ett företag. Värdena har skapats parallellt med entreprenörsprocessen 

och inverkar på överlåtelsen. Ett exempel på ett värde som köparen kan tillgodose sig är att 

butiken varit lönsam och har ett lokalt förankrat varumärke. Företagaren upplever att det 

krävs rätt motivation och hårt arbete att driva ett framgångsrikt företag. Åkes nytänkande, 

kreativitet och självständighet har varit grundstenarna i hans agerande och han upplever att 

detta är till stor del det värdeskapande som har skett, i form av ökad omsättning och ökat 

kundflöde. Åke upplever även ett värde av att ständigt förändra sig. Säljaren upplever ett 

värde som saknas då butiken inte har någon interaktion på nätet. Omgivningspåverkan har 

dock gjort att Åke i detta fall upplever en negativ effekt då värdeskapandet i köpcentrumet 

delvis har gått förlorat. De anställda har ett värde i form av kunskap och erfarenhet och detta 

upplever säljaren finns i företaget, vilket är ett resultat av säljarens agerande då behoven de 

anställda haft har uppfyllts. Säljaren upplever ett värde av att vara nära kunden och ge ett 

personligt möte. Åke upplever en negativ känsla över den försämrad omsättning som varit de 

senaste åren. Vi tolkar att detta är ett led av att han som företagare vill skapa bra resultat men 

när varulagret minskades ner blev detta som en effekt.  

Åke vill att det ska bli en lyckad överlåtelse för både köparen och han själv. 

Redovisningskonsulten berättade att målet alltid är att hitta rätt köpare. Vem köparen är har 

inte en stor betydelse för Åke, det kan lika väl vara en egenföretagare som en kedja. 

Huvudsaken är att köparen är stabil och kan driva företaget vidare. För att underlätta 

finansieringen för en eventuell köpare har varulager och lokal skalats ner. Strategin för 

överlåtelsen har varit framväxande då företagaren har tidigare erfarenheter av verksamheter.   
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6. Slutsatser 

I kapitlet presenteras slutsatserna som studien generat. Slutsatserna har satts i ett samband i 

modellen som har konstruerats för att förtydliga för läsaren. Kapitlet avslutas med förslag på 

vidare forskning. 

6.1 Entreprenörens inverkan på överlåtelsen 

Besluten i den entreprenöriella processen har berott på företagarens egenskaper och de 

tidigare erfarenheterna. Alla har olika tidigare erfarenheter och därför blir det något som 

upplevs subjektivt. De tidigare erfarenheterna påverkar företagaren och således hur värdena 

skapas till verksamhet. 

Säljaren upplever ett värde i att en framgångsrik verksamhet har skapats. Säljaren upplever att 

det således finns ett värde för köparen att ta till vara på. Bevarandet av värdet är dock 

beroende på köparens entreprenöriella egenskaper. Nyfikenhet och kreativt samt 

självständighet är något studien resulterat i, som också bekräftar teorierna, vilket är typiska 

egenskaper för att kunna skapa värde i ett företag. Rätt kombination av egenskaper hos 

köparen kan leda till att verksamheteten framgångsrikt bevaras. 

Tillvägagångsättet för en överlåtelseprocess påverkas av vad företagaren sätter för mål för sin 

överlåtelse. Målsättningen för överlåtelsen har varit för säljaren att hitta rätt köpare för att 

kunna driva det vidare. För en lyckosam överlåtelse bör man som säljare också beakta det 

finansieringsbehov som finns för en köpare för att möjliggöra målet som en säljare har. Valet 

av vad som ska ingå i en överlåtelse påverkas av detta. Finansieringen beror på typ av bolag 

och vad som köps vilket därför bör beaktas när strategin utformas för processen. Detta anser 

vi kan vara anledning till att många upplever processen svår och krånglig, och man vet inte 

hur man ska gå tillväga. Genom studien har processen dock inte alls upplevt som sådan. 

Orsakerna till detta är företagarens tidigare erfarenheter vilket har gjort att 

överlåtelseprocessen har förflytit smidigt. Därför anser vi att en process kan upplevas krånglig 

fast den inte behöver vara det om man agerar för bådas intresse, då blir det en lyckad 

överlåtelse. 

Säljaren skapar även sin överlåtelseprocess efter vad han anser är av värde. Det vill säga ha 

låga kostnader och ett litet varulager. Detta är ett tillvägagångsätt som skapats på grund av 

tidigare erfarenheter. Detta kan sättas i relation till att attrahera kunderna och skapa värde. Till 

exempel, kan en köpare uppleva ett högre värde av att säljaren fortsätter investera för att 

behålla kundernas attraktion under processen. För att han upplever det av värde att agera på 

detta sätt är således en subjektiv upplevelse. 

De värden som företagaren upplever finns vid en överlåtelseprocess är de värden som byggts 

upp under företagets livstid. Värdena kan påverkas och förändras under företagets tid då de 

påverkas av omgivningen och företagaren själv. Värdena som har skapats av företagarens 

agerande såsom att aktivt följa internationella trender och att vara priskänslig har gjort att 

butiken idag är något som har gjort att kunderna kommer tillbaka till butiken. 

Värden som företagaren upplever saknas i överlåtelseprocessen är det upparbetade namnet 

inom de sociala nätverken. Som köpare är detta något man behöver arbeta upp från början och 
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som företagaren delger är det en förändrad marknad i takt med den teknologiska utveckling 

som gör att det är snarare en förutsättning än en fördel att synas inom dessa medier. Detta är 

ett värde som borde finnas vid en överlåtelseprocess i dagens samhälle. 

Vi anser att varumärkets värde består av butikens placering i köpcentrumet och den långa tid 

butiken varit verksamt vilket har gjort att det skapats ett välrenommerat namn. Att butiken 

befinner sig i ett köpcentrum är ett fördelaktigt värde som köparen kommer kunna ta över. De 

höga hyreskostnaderna att befinna sig i ett köpcentrum kan sättas i relation i det värdehöjande 

som läget innebär. Att hitta en synergieffekt av att på en liten yta skapa värde kan därför vara 

den ultimata situationen för en köpare och som ett led i den teknologiska utvecklingen att 

eventuellt kunna distribuera varor via nätet. 

Processen innebär således olika för olika företagare beroende på vilka tidigare erfarenheter 

man har, vilka egenskaper man besitter som företagare samt vad man har för mål för 

överlåtelsen och dess finansieringsbehov. 

Därför anser vi att varje överlåtelse är unik och att den beror på en säljares erfarenheter och 

upplevelse av vad som är av värde. Eftersom värdet som säljaren upplever inte behöver ha en 

delad uppfattning av köparen. Detta gör att värde är något som är subjektivt och som är 

beroende av vem som är tolkaren. Studiens resultat bekräftar således teorin kring 

komplexiteten av värde. 

6.2 Processmodell - Inverkande faktorer på överlåtelseprocessen  

Tidigare erfarenheter som en företagare upplever innan sin entreprenöriella process inverkar 

på överlåtelsen. Företagarens egenskaper påverkar hur värdet upplevs och samma egenskaper 

påverkar även värdeskapandet i den entreprenöriella processen. Likaså vilken köpare som 

efterfrågas av säljaren det vill säga den målföreställning, en säljare har för överlåtelsen. Detta 

redogörs i modellen nedan. Det kursiva skildrar resultaten som fallstudien genererade.  

Överlåtelseprocessen 

Köparen  

(finansieringsbehov, rätt 

kombination av egenskaper) 

Tidigare erfarenheter  

(åren som anställd inom 

dagligvaruhandeln, nedläggning av 

andra enheter) 

Entreprenöriella processen 

(här sker värdeskapandet) 

Företagarens egenskaper 

(självständig, kreativ, nyfiken, 

risktagande) 



 

41 

 

Företagarens egenskaper, har påverkat det värdeskapande som har skett i den entreprenöriella 

processen genom att vara kreativ till exempel. Därför går en pil från företagarens egenskaper 

till fotstegen som är den entreprenöriella processen.  

Pilen som går från den entreprenöriella processen till överlåtelseprocessen symboliserar det 

värde som säljaren subjektivt upplever, vilket påverkar tillvägagångsättet i 

överlåtelseprocessen. Säljaren har i den här processen minskat varulager och kostnader som 

inverkar på överlåtelsen.  

Tidigare erfarenheter påverkar både den entreprenöriella processen, hur värdena skapas, och 

överlåtelsen, därav de två pilarna från denna ruta.  

Köparen påverkar även överlåtelsen genom att säljaren ska tillgodose dess 

finansieringsbehov. Detta gör således att tillvägagångssättet i överlåtelsen formas efter behov 

som köparen har, därav pilen från köparen till överlåtelseprocessen.  

Fötterna som går från köparen är först svarta och övergår sedan i grå färg. De två första 

fötterna symbolisera de värden som köparen tar med sig från överlåtelsen för att sedan sätta 

sin egen prägel i den nya entreprenöriella processen. För en köpare är det därför bra att förstå 

vad som kan ha påverkat en säljares val och hur värdena upplevs av det som har skapats för 

att sedan välja hur värdena skall bevaras eller förändras. 

6.3 Framtida forskning 

Företagarens överlåtelse är unik på så sätt att vi fann att den var välplanerad för att lyckas 

med vad säljaren hade för mål med överlåtelsen, det vill säga, driva verksamheten vidare för 

en köpare. Unik kan dock tolkas utifrån teorin som säger att en överlåtelse vanligtvis inte är 

välplanerad, vilket gör det svårt att generalisera våra resultat. Därför hade det varit intressant 

att få göra en jämförande studie för att tydliggöra ett samband med inverkan av de faktorer 

som vi har kommit fram till. 

Vår respondent påbörjade sin entreprenöriella process genom att starta eget istället för att ta 

över en redan befintlig verksamhet. Detta gjorde att han inte hade något tidigare 

värdeskapande och erfarenheter som sker i ett existerande företag. Precis som modellen av 

våra slutsatser indikerar får köparen med sig en del av det värde som företagaren tidigare 

skapat. Det gör det således intressant och se hur överlåtelsen hade sett ut utifall man som 

säljare även påverkades av värden som skapats tidigare i organisationen som nu skall säljas.  
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Bilaga 1. Intervjuguide semistrukturerade intervju företagaren 

Nedan följer intervjuguiden för den semistrukturerade intervjun som genomfördes med 

respondenten den 28 november 2013. Frågorna användes som en mall, kan ha frångått 

ordningen under intervjun. Det framkom även följdfrågor som ställdes under intervjuns gång 

då det flöt på som ett samtal. Det som är kursiverat är omskrivna delar för att inte röja 

anonymiteten. 

Hur känns det med de missade affärsmöjligheter med tidigare intressenter när det inte var läge 

att sälja? 

Vilka delar ingår i inkråmsförsäljningen? Kommer varumärket ingå? 

Varför sa du upp personalen? de hade ju kunnat stanna kvar enligt MBL 

(Medbestämmandelagen), vad sa de anställda? vad sa facket om att du sa upp? 

Sa du upp dina anställda vid tidigare försäljning? Som vi har kunnat se gjorde du inte det, 

varför agerade du annorlunda nu? 

Kan du utveckla, varför du kommer få högre avkastning av att behålla bolaget och inte sälja 

hela bolaget?  

Du nämnde i den tidigare intervjun att du tar ut lön allt eftersom, hur ser du på utdelningarna 

och hur detta påverkar det slutliga resultatet? 

Känner du dig nöjd med ditt koncept som du skapat? 

Vad är du mest nöjd med?  

Vad kommer du att sakna mest med att sluta arbeta/driva ditt företag? 

Tror du tidigare erfarenheter av nedläggning, försäljning av de andra enheterna har påverkat 

denna?  

Värdet som revisorn har fått fram, tycker du det motsvarar det värde som du anser ditt företag 

är värt? Vet du hur han gick tillväga för att värdera det? 

Hur upplevde du de tidigare nedläggningarna? Kan du sätta ord på det? Är det någon skillnad 

nu mot då? 

Du nämnde tidigare att du satte upp en strategi för denna överlåtelse, kan du förklara närmare 

eller är det något du har nedskrivit? 

Vi gör en substansvärdering vilket gör att de verkliga värdena åsidosätts… har du några fler 

uppgifter som vi kan förse oss med möjligtvis? 

  



 

 

Bilaga 2. Intervjuguide semistrukturerad intervju anställd 

Nedan följer intervjuguiden för den semistrukturerade intervjun som genomfördes med 

anställd den 10 december 2013. Frågorna användes som en mall, kan ha frångått ordningen 

under intervjun. Det framkom även följdfrågor som ställdes under intervjuns gång då det flöt 

på som ett samtal. Det som är kursiverat är omskrivna delar för att inte röja anonymiteten. 

Hur länge har du jobbat här? Varför har du varit kvar så länge? 

Tycker du att det är kul? 

Hur känner du inför detta? 

Vad tycker du behövs för att föra det vidare? Varför tror du att kunderna handlar i butiken? 

Vad tycker du är styrkan med respondenten? 

  



 

 

Bilaga 3. Intervjuguide semistrukturerad intervju redovisningskonsulten 

Nedan följer intervjuguiden för den semistrukturerade intervjun som genomfördes med 

redovisningskonsulten den 11december 2013. Frågorna användes som en mall, kan ha 

frångått ordningen under intervjun. Det framkom även följdfrågor som ställdes under 

intervjuns gång då det flöt på lite som ett samtal. Det som är kursiverat är omskrivna delar 

för att inte röja anonymiteten. 

Ser du några skillnader mellan denna överlåtelseprocess och tidigare processer du har hjälpt 

till med?  

Vad ser du för värden i företaget? 

Vad tycker du om företagaren som entreprenör? 

Vad tror du behövs för att kunna utveckla vidare? 

Vad ser du för svagheter? 

Vem tycker du skulle vara den bästa köparen? 
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