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Titel: Batar blir blommor — en fallstudie av Stena Adactum AB:s forvarv inom
blomsterbranschen

Bakgrund och problem: Under 1970-talet var diversifiering vanligt bland foretag, men
i dag gar trenden mer mot att foretagen fokuserar pa sin karnverksamhet. Det ar vanligt
att foretag inte forstar vad diversifieringsstrategi egentligen innebar, vilket gor det latt
for foretag att tappa fokus och ge sig in pa omraden de inte har kunskap om. | mars
2004 gav sig det goteborgska familjeforetaget Stena AB, genom sitt investmentbolag
Stena Adactum AB in i blomsterbranschen, nar de forvarvade blomsterkoncernen S-
Invest Trading AB. Att Stena valjer att ga emot trenden och forvarva ett foretag som ar
sa skilt fran foretagets karnverksamhet har vackt vart intresse och vi anser det vara
motiverat att undersoka detta ndrmare.

Syfte: Uppsatsens syfte &r, att beskriva bakgrunden till forvérvet och koppla det till
befintlig teori. Vi vill undersoka orsaken till att Stena Adactum AB véljer att forvarva
ett foretag som &r skilt frin moderbolagets karnverksamhet.

Avgransningar: Uppsatsens fokusering ligger pa Adactums forvarv av S-Invest med
tyngdpunkten pa Blomsterlandet samt dess bransch (blomsterbranschen), varfor vi inte
valt att undersdka Adactums 6vriga forvarv. Vi har inte heller valt att beréra exempelvis
den finansiella aspekten av forvérvet och andra blomsterforetags &garstrukturer.

Metod: Vi har for var empiriska studie genomfort tva besoksintervjuer med personer
som var inblandade i forvarvet, samt intervjuer med personer som har kunskap om
blomsterbranschen. Detta material har vi analyserat utifran den teoretiska referensram vi
valt.

Resultat och slutsatser: Adactum grundades for att agera som ett investmentbolag for
Stena AB och har som syfte att investera i verksamhetsomraden som ar skilt fran
moderbolagets befintliga verksamhet. Att det blev ett foretag inom blomsterbranschen
var mer en tillfallighet, men da foretaget och dess bransch uppfyllde de kriterier som
Adactum stéller pa sina forvarv och S-Invests ledning sag Adactum som en attraktiv
kopare, genomfordes kopet. Var undersokning av blomsterbranschen visar att det ar en
attraktiv bransch med tillvéxtmojligheter. Forvérvet stods dven av de teorier vi valt,
vilket vi anser visar att det var ett lyckat forvérv.

Forslag till fortsatt forskning: Omraden som vi anser skulle vara intressanta att
studera ar: Den finansiella delen av Stena Adactums forvarv av S-Invest Trading AB,
framtida forvarv av Stena Adactum AB, samt liknande forvarv inom
blomsterbranschen. Genom de avgrénsningar vi gjort har vi inte angripit dessa, varfor vi
lamnar utrymme for fortsatta studier inom dessa omraden.



\ Handelshégskolan

/& VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Innehéllsforteckning

INNEHALLSFORTECKNING

L1 INLEDNING .ottt ettt et e et e e et ettt e e e e e e e e ettt e e e e e e se e ee et eeeeeeenennees 2
1.1 BAKGRUNDSBESKRIVNING ....cettieeieeessiese s et ee s te et iee s ieesisesie s s s i e s s naesnassiessiassneesssesssessnes 2
1.2 PROBLEMDISKUSSION ..uuuiiieeieessiesseesssesssessssssssesssssssssssssinssssssssassssssiessiessssssssssssesssens 3
L S S T E e ————— 4
B AN ] =2 1T 11T 4
1.5 BEGREPPSDEFINITION ..uuuiieesieesssesiesssssssssssssssssssssssssssssssissssssssssssssssisssssssssssssssssesssen 4
1.6 UPPSATSENS DISPOSITION ..uutteeeeeeeee et eeeeeeeeeeeeeeae e eeeeeeeeesaaeneeeeeeeeessaannenneeeeeeseaans 5

A Y, | 1O ] 5 TR 6
2.1 UNDERSOKNINGSMETODER ......ccttittieeeeeee ettt ettt ettt e et e e et ettt e e et e e et ereeereees 6
2.2 DATAINSAMLINGSMETODER ....citieiee ettt ettt ettt 6

2.2.0 PrIMANALA. ... .eeeiieiieee ettt e st e e s et e e s et e s sea et e s sasb et e e s rerreeesannreees 6
2.2.2 SEKUNGBITALA ....vvveeeeeeee ettt ettt e ettt e e e e e ee e et eeeeesanerraerees 7
2.3 VALIDITET OCH RELIABILITET et i i eieiee ettt ettt ettt ettt ettt 8
2A KALLKRITIK ettt 8

3. TEORETISK REFERENSRAM......cooiee ettt eee e e 10

3.1 BRANSCHSTRUKTURANALYS. .. it itiitte ettt ettt ettt ettt ettt ettt 10
3.1.1 Konkurrens bland existerande fOretag ...........coceoerereieieieiecieeeeeeeas 11
3.1.2 Hot fran potentiella etablerare ...............oooceevevesissiieeeeee e 11
3.1.3 Hot fran substitutprodukter/tjanSter .............ccoeeveirieiieieeeee e, 12
3.1.4 Kopares fornandlingSstyrka...........ocooeverereieieieee e 12
3.1.5 Leverantdrers forhandlingSStyrka............ccoveiiiiiiniiiic e 13

3.2 PRINCIPAL-AGENT TEORIN .. eiieeeeee et 13
I IRV (o] =1l g T= V2 L o EE TP 13
3.2.2 AAVEISE SEIECTION ..ottt ettt ettt e e e e e e e et e e e e e e e e e aerreees 14

3.3 FRAN KONKURRENSFORDELAR TILL FORETAGSSTRATEG! ccevveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 14
3.3.1 Premisser fOr en lyckad fOretagsstrategi.......ccovveververerenieenesieieeee s 15
3.3.2 Fyra olika fOretagsStrategier ..........ccouiirireiereieiesee e 16

A EMPIRI e et e e ————a e e e e e e —— 21
4.1 BLOMSTERBRANSCHEN ....eeteeettttteee e e e e e e e e e eee e e e e e e e e ae et eeeeeeeaa e e e eeeeeeeaaanneees 21
4.2 S-INVEST TRADING AB ...oooeiiieiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et eeaaaaaaaeaaassaesssssssesssesnsannnnnnes 23

4.2.1 Orsaken till att S-Invest Trading AB saldes till Stena Adactum AB.............. 26
A.3STENA ADACTUM AB ..ottt ettt e saaesssesseesnesnnnnnnnnnes 26
S (=T 0 F= TS £ L1 [OOSR 26
4.3.2 Foretagspresentation av Stena Adactum AB ... 28
4.3.3 FOrvarvet inom Blomsterbranschen ........ceveeeveeeiiiieeceee e 30

B AN A LY S e e e e ———— 32
B L BRANSCHANALYS ¢ttt ettt 32
oI = N[0 =7 I -] = N 33
5.3 FRAN KONKURRENSSTRATEGI TILL FORETAGSSTRATEGI «.vvveeeeeeeeeeceeeeeeeeeeeeeeeeens 34

OIS LU I BTN 1 TR 38
6.1 FORSLAG TILL FORTSATTA STUDIER ... e e e e e e et 39



g:’ Handelshégskolan
‘,/ VID GOTEBORGS UNIVERSITET Innehéllsfbrteckninq
T.REFERENSER ... 40
7.1 LITTERATURREFERENSER .. ..cttuutttttttttssttseeeetessstetseesseesssntseeetessstteeeesessrnnnees 40
7.2 ARTIKELREFERENSER. ... ittt ittt ettt 40
7.3 ELEKTRONISKA REFERENSER ....coitiiiiiiieeeeee ettt ettt ettt e e e 41
7.4 FORETAGSINFORMATION.....citiiiiiieeeeee et 41
7.5 MUNTLIGA [y = = N ] = = 41
7.6 OVRIGA REFERENSER ...ceiiieieie ettt ettt ettt ettt et ettt et ettt et ettt e et et e e e et e et e et e e e e e e e e e teeare e e e e 41

BILAGA 1 - Frageformulér till intervju med Peter Zachrisson
BILAGA 2 - Frageformulér till intervju med Jan Larsson
BILAGA 3 - Frageformulér till intervju med Jan-Olof Olsson
BILAGA 4 - Frageformulér till intervju med Marcus Welin

FIGURFORTECKNING

FIGUR 3.1.1 5-KRAFTSMODELLEN ..vvuutttuttuutsesssesessesssensessssnsssssssnssnnsssssnssssssssnnnnnnsensssssssnss 10

FIGUR 3.3.1 VARDE KEDJAN .1vtutvuuuuuuruunssensnnnssensssesssesssssssnsssssssssssnsssssssssssssnsssnssnsssnssonns 18

FIGUR4.2.1 S-INVESTS ORGANISATION ..uuuutuutteteeeieeiiseissssessssssssss s s ssssssnessnnssanssensas 24

FIGUR 4.3.1 STENA SFAREN ...uvvtutuutuetteesssastsssssesesesssssssssssssssssssssssnsns s sssssssssssassssssssnsss 27

FIGUR 4.3.2 STENA ADACTUM AB:S PORTFOLISTRUKTUR ...euvttte s s seessaeeneae s 28

DIAGRAMFORTECKNING

DIAGRAM 4.1.1 OMSATTNING, ANTAL FORETAG OCH ANTAL ANSTALLDA INOM
BLOMSTERBRANSCHEN ...ccitiitiieetieeiieetie ettt ettt e ettt et eeeteeeteeeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteeeteeereeess 21

DIAGRAM 4.1.2 FORSALININGSANDEL (%) AV TOTALFORSALINING — BLOMMOR ............ 22



7 Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Inledning

1. INLEDNING

| detta kapitel beskriver vi vad som ligger till grund for vart val av uppsatsamne; Stena
Adactum AB:s forvarv inom blomsterbranschen. Vi presenterar &ven var
problemformulering, samt uppsatsens syfte och avgransningar.

1.1 Bakgrundsbeskrivning

Stena AB éar en del utav Stena Sfaren, ett Goteborgskt familjeféretag som &gs av
familjen Olsson. Det grundades ar 1939 av Sten A Olsson. Stena Sfaren vars
huvudverksamhet har varit sjofart, fastigheter, metall och atervinning har genom sitt
investmentbolag Stena Adactum AB gett sig in i blomsterbranschen (Dagens industri
2004-09-14). | bérjan av mars ar 2004 forvarvade Stena Adactum AB foretaget S-Invest
AB, dar Blomsterlandet AB och S-Blommor AB ingar. Dagens Industri skriver (2004-
05-19), att " Tradgardsbranschen véxer sa det knakar”. Blommor har de senaste aren
gatt valdigt bra och vi som konsumenter har markt att utbudet och intresset har okat.
Det goOrs tv-program och tidningar som enbart handlar om blommor och
tradgardsskotsel. Kan detta vara en tillfallig modefluga, eller har intresset kommit for
att stanna?

Teorierna om nyttan av foretagsforvarv eller samgaende mellan tva foretag har varierat
Over tiden. Under 1970-talet var det vanligt att foretagen diversifierade sin verksamhet.
En av idéerna bakom denna strategi var att verksamheter i olika branscher skulle sprida
sina ekonomiska risker. En eventuell nedgang i en bransch skulle métas av en uppgang i
en annan. Michael Porter, professor vid Harvard har forskat mycket i &mnet och har
visat att de negativa effekterna kan kringgas genom en vél utformad foretagsstrategi.
(Ries, 1998)

Det finns manga stora och kanda exempel pa denna utveckling bland foretag. | Sverige
sags bilforetaget Volvo diversifiera sin verksamhet och ge sig in pa marknader som
livsmedel och lakemedel. Elektronikforetaget General Electric som tillverkar elektriska
apparater i USA ar ett annat exempel pa bolag som anvant sig av diversifiering. De
borjade dgna sig at finansbolag, jetplan, plast och flera andra verksamheter som inte har
med foretagets ursprungliga verksamhet att gora. Under 1980-talet borjade fOretag
andra sitt synsatt och istéallet lagga storre vikt pa synergieffekter. Foretagen borjade
forvérva foretag som mer kunde bidra till kdrnverksamheten. Tanken var bland annat att
foretagens totala effektivitet skulle bli storre om de verkade gemensamt istéllet for var
och en for sig. P& 1990-talet borjade foretag som &gnat sig at diversifiering Gverge
denna strategi och konvergens blev modeordet, vilket innebar att digitala tekniker skulle
forena foretag fran skilda branscher till megaindustrier. En motreaktion bérjade nu
synas, allt fler foretag valde att sélja av dotterbolag och istallet fokusera pa sin
karnverksamhet. Foretag som hade till syfte att sprida sina risker under 1970-talet, salde
pa 1990-talet ut de forvarvade foretagen och en alltmer renodlad verksamhet tradde
fram. Det ar vanligt att nystartade foretag gar hart in for att fokusera pa en produkt,
tjanst eller marknad i borjan, men allt eftersom tiden gar borjar foretaget forlora fotfaste
och fokus. De ger sig in pa manga olika marknader, produkter och forlorar sin
inriktning och foretagets budskap forlorar sin mening. (Ries, 1998).
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Med denna korta historiska tillbakablick pa olika forvarvsstrategier de senaste fyrtio
aren, kan man konstatera att Stena AB inte foljde den alltmer dominerande trenden av
foretagsforvérv nar foretaget gav sig in i blomsterbranschen och kopte S-Invest Trading
AB. Att foretaget valjer att forvarva ett foretag inom blomsterbranschen har véckt vart
intresse.

1.2 Problemdiskussion

Med den bakgrund som vi gett kan det anses motiverat att undersoka varfor familjen
Olsson genom sitt investmentbolag Stena Adactum AB véljer att trada in pa ett
verksamhetsomrade sa vitt skilt fran karnverksamheten som blomsterbranschen. Ett
vanligt problem, som Michael E Porter tar (1987) upp, vid diversifiering ar att foretagen
inte forstar vad diversifieringsstrategin egentligen innebar och detta ar en vanlig orsak
varfor foretag misslyckas med sina forvarv. Foretagen gldommer ofta bort att analysera
den nya marknaden. Det ar latt att foretagen tappar fokus och ger sig in pa omraden som
de inte har kunskap om, darfor ar det viktigt att de forvarv man skall genomféra ar noga
genomtankta. Ett annat problem som kan uppsta ar da informationen &r asymmetrisk
och uppdragsgivaren exempelvis inte sjalv kan kontrollera att agenten handlar pa ett sa
optimalt s&tt som mojligt for uppdragsgivaren. Att foretag véljer att forvarva andra
foretag kan ha olika orsaker, det kan vara for att sprida sin risk, skapa skalfordelar,
synergieffekter eller bero pa andra incitament. Det ar viktigt att foretaget har klart for
sig vad det ar de vill uppna.

Orsaken till att foretag véljer att gora forvérv bor enligt Porter (1987) vara att skapa ett
okat varde at foretaget. Eftersom Stena AB éar ett familjeforetag och en del av Stena
Sfaren kan man fundera pa vad orsaken ar till att dgarfamiljen Olsson véljer att
diversifiera sa vitt skilt fran ordinarie verksamhet. Anvands foretaget for att diversifiera
familjens portfoljrisk? Varfor véljer de inte istéllet att sjélva kdpa aktier och inte blanda
in foretaget?

Var huvudfraga kommer darfor att vara: Vad ar orsaken till att Stena Adactum AB
valjer att forarva ett foretag inom blomsterbranschen, som &ar sa skilt fran
moderbolagets karnverksamhet?

Nar vi undersoker var huvudfraga anser vi det ocksa vara intressant att undersoka varfor
valet foll pa Blomsterlandet AB samt vilka effekter affaren har haft pa de bada
foretagen. Vi anser det relevant for var uppsats att undersoka hur framtiden for
blomsterbranschen ser ut.

Sammanfattning:

Huvudfraga:
e Vad ar orsaken till att Stena Adactum AB valjer att forarva ett foretag inom
blomsterbranschen, som &r sa skild fran moderbolagets karnverksamhet?
Delfragor:
e Varfor foll valet pa Blomsterlandet AB?
o Vilka effekter har affaren haft pa de bada foretagen?
e Hur ser framtiden for blomsterbranschen ut?
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1.3 Syfte

Med denna bakgrund och problemdiskussion, &r vart syfte att beskriva bakgrunden till
forvarvet och koppla det till befintlig teori. Vi vill undersoka orsaken till att Stena
Adactum AB valjer att forvarva ett foretag som ar skilt fran moderbolagets
karnverksamhet.

1.4 Avgransning

For att kunna fa en djupare forstaelse och behalla fokus pa vart syfte och
problemformulering har vi valt att begransa oss i var undersokning. Da Blomsterlandet
AB é&r den del av Stena Adactum AB: s forvarv av S-Invest Trading AB som
uppméarksammats mest av bade media och Stena Adactum AB sjalva, véljer vi att lagga
tyngdpunkten pa denna del av forvarvet. Vi anser det dven vara relevant att namna S-
Blommor AB, detta for att kunna presentera en helhetsbild av forvérvet. Vi véljer att
inte beskriva dvriga forvarv som Stena Adactum AB gjort. Det finns flera aspekter som
kan laggas in i amnet exempelvis vad géller den finansiella delen av forvarvet, men
detta har vi valt att inte beréra. Agarstrukturen hos andra blomsterféretag behandlas
heller inte i denna uppsats.

1.5 Begreppsdefinition

Diversifiering — innebér att en ekonomisk verksamhet breddas for att minska beroendet
av bland annat konjunktur och s&songssvangningar.

Forvarv — innebér att man (lyckas) skaffa sig nagot sarskilt och far dganderéatt éver den
Strategi — innebér, ett langsiktigt dvergripande tillvagagangssatt

Portfolj (aktieportfolj) — olika samlade investeringar som kan besta av saval finansiella
som reala tillgangar

Enterprice value - marknadsvérde pa eget kapital + lanat kapital, hela detta belopp skall
avkastas

ROI - Finance return on investment — avkastning pa investerat kapital

Synergieffekter — samordningsfordelar som kan uppnas mellan olika foretag eller
verksamhetsgrenar avseende inkop, tillverkning, marknadsféring m.m. genom battre
utnyttjande av t.ex. kompetens, FoU-insatser, kapital eller arbetstid.
(Nationalencyklopedin)
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1.6 Uppsatsens disposition

Kapitel 1: Inledning
Har ges en bakgrundsbeskrivning till var uppsats samt uppsatsens syfte och
problemformulering. Detta for att ge lasaren en forstaelse till vart val av amne.

Kapitel 2: Metod
| detta kapitel redovisar de metodval vi gjort, for att ge lasaren en forstaelse till vart
synsatt och vara val av tillvagagangssatt vid vart upprattande av denna uppsats.

Kapitel 3: Teoretisk referensram
Detta kapitel behandlar vi de teorier som appliceras pa de problem vi valt att undersoka
och som sedan ligger till grund for uppsatsens empiri och analys.

Kapitel 4: Empiri
| detta kapitel aterger vi den information vi fatt fram genom vara undersokningar.

Kapitel 5: Analys

Utifran de teorier vi anvént oss av samt den information vi erhallit genom var empiriska
studie, for vi i detta kapitel en diskussion i relevans med var problemformulering och
syfte for var uppsats.

Kapitel 6: Slutsats
Vi avslutar i detta kapitel med att redovisa de slutsatser vi kommit fram till, samt ger
forslag till fortsatta studier.
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2. METOD

| detta kapitel presenterar vi de metoder som anvands, for att pa basta satt forklara,
utreda och sakerstalla de problemformuleringar som ar syftet med uppsatsen.

2.1 Undersdkningsmetoder

Tva vanligt forekommande och beskrivna vetenskapsteoretiska plattformar ar
positivismen som ligger till grund for den kvantitativa metodteorin och hermeneutiken
som ligger till grund for den kvalitativa metodteorin. Enligt forfattarna UIf Lundahl och
Per Hugo Skarvad (1999) kan man i stora drag sdga att kvantitativa metoder omvandlar
informationen till siffror och méngder som ligger till grund for statistiska analyser
varifran man kan dra relevanta slutsatser. Vid kvalitativ forskning ar det
uppsatsskrivaren sjalv som med hjélp av sina egna erfarenheter, reflektioner och olika
sorters intryck tolkar och analyserar den information som undersékningen grundar sig
pa. Den forsoker forsta hur personer upplever sig sjalva i sin tillvaro och sin omgivning
och inte hur den &r. Holme och Solvang (1997) anser, att genom den kvalitativa
metoden uppnas i vissa fall en béattre helhetsbild som gor det mojligt att fa en 6kad
forstaelse samt se och uppticka olika sammanhang. Vidare karaktariseras den
kvalitativa metoden av att vara flexibel eftersom den ger mojlighet till att &ndra och
justera arbetsmetoder och forutsattningar under sjalva genomférandet. Den kvantitativa
metoden kan i vissa fall ha en fordel genom att den kan presenteras mer strukturerad.
Att anvinda sig av en kvantitativ metod och ha ett standardiserat uppldgg, ger
mojligheter till att generalisera den information som tagits fram. Metoderna har som
framgar tva olika inriktningar, men det ar inte ovanligt att de anvands var for sig eller i
kombination. Valet av metod styrs av vilken/vilka fragestéallningar som arbetet skall
besvara, samt vilken syn forfattaren har till begreppet kunskap.

Da syftet med var uppsats &r att se orsaken till Stena Adactum AB:s forvarv av S-Invest
AB med tyngdpunkten pa Blomsterlandet AB, samt forklara vilka effekter detta haft pa
de bagge foretagen, har vi valt en hermeneutisk metod. For att kunna understka och fa
forstaelse for den bakgrund som initierat affaren, anser vi att det basta angreppssattet ar
att ta del av de inblandade parternas egna uppfattningar om sina respektive foretag och
branscher. Uppsatsen &r en fallstudie med speciella forutsattningar, vilket ytterligare
motiverar vart val av den kvalitativa metoden. Risken med att istallet vélja en
kvantitativ undersokningsmetod skulle innebdra att alltfor stora generaliseringar gors,
vilket skulle géra materialet osakert och darmed inte ge oss tillforlitliga svar pa vara
fragor.

2.2 Datainsamlingsmetoder

Enligt Lundahl och Sk&rvad (1999) kan de datak&llor som anvénds delas in i primardata
och sekundardata. Med primérdata avses det material som utredaren sjalv samlat in och
sekundérdata det material som samlats in av andra.

2.2.1 Primardata

Det finns tre olika tillvagagangssatt att samla in primardata pa enligt Karin Dahmstrom
(2000). Antingen anvander man sig av olika former av enkéter, intervjuer eller
bokforing och direkta observationer. Intervjuer kan leda till att svaren far en hogre
kvalité an de far vid enkater.
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En besoksintervju, anser Dahmstrom (2000), ger bland annat mojligheter att stalla mer
komplicerade och kénsliga fragor, da det gar att ha 6gonkontakt och visuella hjalpmedel
kan anvandas. Besoksintervjun ger aven mojlighet att stalla foljdfragor om nagot ar
oklart och Gppna fragor kan lattare besvaras. Aven vid en telefonintervju kan hog
kvalité pa svaren fas, mojligheten att stalla foljdfragor finns fortfarande kvar. Det kan
dock vara lite svarare att stalla komplicerade och kansliga fragor.

Enligt Lundahl och Skarvad (1999), kan intervjuer genomféras pa tva olika satt.
Antingen anvander man sig av strukturerade intervjuer med specifika fragor eller
anvander man sig av fria intervjuer dar respondenten far mojlighet att tala fritt. En
Oppen intervju, ar enligt Andersen (1998), en kvalitativ intervju som ofta anvands for att
bland annat fa en storre forstaelse for en persons beteende. En intervju av denna
karaktar syftar till att inhdmta information fran respondentens varld, for att darefter
forsoka tolka och forsta betydelsen av det beskrivna fenomenet.

Vid var insamling av primardata har vi genomfort tre besoksintervjuer och en
telefonintervju. Vi har i forsta hand forsokt att fa besoksintervjuer da vara intervjuer
kravt en langre stunds uppmarksamhet och vi anser att det ar viktigt att fa en bra kontakt
med respondenten. | alla vara intervjuer har vi anvént oss av fria intervjuer. Vi har
forsokt fa respondenten att tala sa fritt som majligt, men i de fall vi ként att vi inte fatt
den information vi sokt, har vi anvant oss av mer specifika fragor for att fa en relevant
koppling till vara problem. Vi utarbetade darfor frageformular for de olika intervjuerna.
Formularen aterfinns i bilaga 1-4. For telefonintervjun med Kenneth Johansson pa
VéxtMastaren finns inga fragor, da denna intervju skedde spontant och han berattade
fritt det vi ville veta om amnet.

Vid vara besoksintervjuer har vi haft mgjlighet att anvanda oss av bandspelare, vilket
har hjalpt oss att aterge respondentens egna ord med en storre tillforlitlighet. Det har
aven bidragit till att vi fatt en helhetsforstaelse eftersom vi kunnat ga igenom
intervjuerna flera ganger vid vart sasmmanstallande. Da intervjuerna har legat till grund
for var empiri har vi sett det som en stor fordel att banda dem. Det &r utifran de olika
intervjuerna som vi kunnat diskutera och dra vara slutsatser. Vi ar medvetna om att
respondenten kan kanna sig obekvdm vid anvandandet av bandspelare, detta var dock
inget vi lade marke till vid vara intervjuer. De personer som var mest vardefulla att
komma i kontakt med, var de som var med vid forvarvets genomférande. Valet av
respondenter i vara intervjuer om blomsterbranschen baserades pa att vi ville ha
personer med olika forhallningssatt till branschen, detta for att fa en sa bred syn som
mojligt, samt komplettera den bristande offentliga statistiken.

| vara intervjuer har vi dven haft mojlighet att aterkomma och stélla ytterligare fragor
om det funnits oklarheter. Detta har starkt kvalitén pa var undersékning.

2.2.2 Sekundéardata

For att hitta lampliga kallor till var undersokning har vi framst anvant oss av sokverktyg
fran Ekonomiska biblioteket vid Goteborgs universitet. De sékverktyg vi anvént oss av
ar Libris, Gunda, samt digitala databaser som Buisness Source Premier och Afféarsdata.
Vi har dven anvant oss av Internet, framst i form av hemsidor. Vi fick fram flera bocker,
artiklar och uppsatser. Vi har aven haft tillgang till arsredovisningar samt internt
material fran bade S-Invest Trading AB och Stena Adactum AB.
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De teorier vi valt att basera var uppsats pa ar till stérsta delen av Michael E Porter, da
han anses vara en av de stdrsta och mest kanda teoretikerna inom &mnet
foretagsekonomi. Hans teorier har en helhetssyn och ar applicerbara pa var uppsats. Vi
har aven valt att ta in principal-agent teorin, da vi anser att det ar en intressant aspekt att
belysa. Det ar daremot svart att ge klara svar, men vi har valt att féra en diskussion runt
eventuella problem som skulle kunna uppsta. Det finns inte mycket allman information
om blomsterbranschen i Sverige. SCB har dock tillhandahallit oss viss fakta.

2.3 Validitet och reliabilitet

Vid ett uppsatsskrivande, &r det enligt Holme och Solvang (1997), viktigt att vara
noggrann och kontinuerligt kritiskt ifragasattande, genom att préva i fall den insamlade
informationen och undersokningens tillvagagangssatt innehaller fel eller ger en skev
bild. Detta for att uppna en tillfredsstallande grad av bade validitet och reliabilitet.

Validitet i en matning ar, enligt Lundahl och Skarvad (1997), franvaron av systematiska
matfel. De skiljer pa inre och yttre validitet. Med inre validitet menas att en enkét eller
en intervjuundersokning mater vad som avses att matas. Med yttre validitet menas det
man inte sjalv kan paverka. Det kan vara sa att respondenten inte talar sanning, haller
inne med information eller av misstag ger fel information. Detta gor att enkaten eller
intervjun ger dalig indikation pa problemen som soks svar pa, nagot som maste tas
hansyn till nr man skall dra slutsatser av informationen.

Reliabilitet handlar, enligt Lundahl och Skarvad (1997), om franvaron av slumpmassiga
matfel. Detta innebar att det inte spelar roll vem som utfér métningen eller under vilka
omstandigheter den sker pa. En matning med hdg reliabilitet paverkas i liten grad av
tillfalligheter. Reliabilitet ar en forutsattning for att uppna validitet. Det ar viktigt att
slumpen inte far ha ndgon inverkan pa det man undersoker.

Uppsatsen har en god inre validitet, eftersom vi har fatt svar pa de fragor vi stallt och vi
har dven haft mojlighet att stalla foljdfragor. Vi anser aven att var uppsats har en god
yttre validitet. Vi har forsokt beakta att det kan finnas en viss sekretess och lojalitet som
gor att personerna vi intervjuat har hallit inne med viss information eller inte berattat
hela sanningen. Men vid vara méten med respondenterna har vi kant att vi har fatt en
bra kontakt och upplevt att de velat delge oss sa mycket som mojligt pa ett arligt satt.

Uppsatsen uppfyller dven en god reliabilitet, men vi inser att beroende pa vem som
intervjuat kan detta ha haft inverkan pa respondentens svar. Vi har tagit detta i
beaktande och darfor forsokt fa respondenten att forst prata fritt for att inte styra deras
svar at ett eller annat hall.

2.4 Kallkritik

Vid anvandande av saval primardata som sekundardata, ar det viktigt att forhalla sig till
den pa ett kritiskt satt. Mycket av den information som erhalls speglar ett skeende som
agt rum tidigare och som i vart fall utgor Stena Adactum AB:s uppkop av S-Invest AB.
Vid vara intervjuer kan vi inte helt bortse fran att sa kallade intervjueffekter kan ha
uppstatt. Mojligheter finns att vi paverkat respondenten omedvetet genom vart satt att
uttrycka oss, vart tonfall etc. En annan mojlighet &r att respondenten minns fel och
darmed gett oss en felaktig bild. Men som vi skrev under kapitlet ”Validitet och
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reliabilitet” uppfattar vi att vara priméara kallor ar trovérdiga och tack vare att vi tagit
upp intervjuerna pa band har faktabortfall minimerats.

| var kallanalys av sekundardata har vi, i enlighet med Lundahl och Skarvad (1999),
kritiskt granskat materialet for att kunna sdkerstélla att de &r &kta, trovdrdiga och
relevanta. Detta eftersom det &r viktigt att kunna pavisa att det finns en hog sanningshalt
i de kallor som ligger till grund for var teori.

I tidningsartiklar vi anvént oss av har vi ringt upp respondenten i tidningsintervjun for
att kunna se hur trovardig artikeln &r. Tyvérr har det visat sig att det inte har funnits
nagot dokumenterat eller nagon undersokning som har legat till grund for de uppgifter
som foretaget lamnat till artikelforfattaren och foretaget kan inte svara for det som
skrivits, da personen som uttalat sig har slutat pa foretaget. Vi har darfor kontaktat
andra personer for att finna den sanna informationen. Vi inser att kallorna kan vara
partiska och forfattarens syn kan paverka och vinkla framstillandet av
hé&ndelseforloppet.

I de kéllor som forfattaren citerat eller hédnvisat till en annan forfattare har vi
kontrollerat den ursprungliga kallan for att sakerstalla sanningshalten i var teoristudie.
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3. TEORETISK REFERENSRAM

| detta kapitel aterges de teorier som ligger till grund for uppsatsens empiri- och
analyskapitel. Detta for att ge lasaren en teoretisk forstaelse for uppsatsens
resonemang.

Né&r ett foretag skall forvarva ett annat foretag behOver de i de flesta fall gora en
noggrann planering innan kopet genomfors. Nils-Goran Olve, forfattare till boken
"Foretag koper foretag — en handbok i foretagsforvarv’” (1988), menar att det forsta ett
foretag skall se dver vid ett foretagsforvérv ar det egna foretagets nuvarande affarsidé
och om det forvarvade foretaget kommer att tillfora nagot till den. Det forvarvande
foretaget bor ocksa stilla sig fragor som; Kommer det nya foretaget att passa in i var
verksamhet och kan foretaget fa nagra synergieffekter av forvarvet? Grunderna for att
forvarva eller samarbeta med ett annat foretag kan vara manga. Det kan till exempel
vara for att expandera, da det kan ta lang tid att 6ka sin tillvéxt pa egen hand. Foretaget
kan ocksa skapa synergieffekter, forvarva unik kompetens, bredda marknadsnétet eller
utjamna cykler. Ett annat motiv &r att foretaget vill expandera internationellt. Det kan
vara svart att sla sig in pa den utlandska marknaden, varfor foretaget kdper in sig i en
redan etablerad verksamhet.

Foretag ser ofta forvarv som det enda sattet att 6verleva och for att foretaget skall kunna
utvecklas, men det finns flera alternativ som latt forbises. Exempel pa detta ar egen
intern utveckling, gemensamt dgda bolag (joint venture) eller minoritetsposter i andra
foretag (detta for att forhindra att foretaget blir helagt av nagon annan). (Olve, 1988)

3.1 Branschstrukturanalys

Michael E Porter skriver i sin bok ’Konkurrensstrategi” (1983), att konkurrensen inom
en bransch beror pa fem konkurrenskrafter. Styrkan i dessa krafter bestammer
avkastningen for en bransch pa lang sikt. Alla branscher har dock inte samma potential,
da konkurrenskrafterna inom olika branscher skiljer sig at.

Kopares
forhandlingsstyrka

Hot fran
substitut

Hot fran
etablerare

Konkurrens mellan
existerande
foretag

Leverantdrers
férhandlingsstyrka

Figur 3.1.1 5-kraftsmodellen, (Porter, 1983, bearbetad av 0ss)
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3.1.1 Konkurrens bland existerande foretag

I konkurrensen mellan existerande foretag vill foretagen skaffa sig en fordelaktigare
position, det sker ofta genom taktiska atgarder som reklamkampanjer och okad
kundservice. Dessa atgarder medfor vanligen att konkurrenter svarar med liknande
medel, vilket kan leda till att konkurrensen i branschen trappas upp och en del foretag
kan hamna i ett sémre lage an de var innan. (Porter, 1983)

Porter (1983) menar att olika faktorer kan medfora att intensiv konkurrens uppstar, till
exempel:

e Da branschen ar starkt koncentrerad eller behérskas av ett eller flera foretag, har
dessa foretag god kontroll dver sina konkurrenters styrkor och svagheter.
Foretaget eller foretagen kan pa sa satt kontrollera branschen genom exempelvis
prisledarskap.

e DA en bransch har en langsam tillvaxt konkurrerar foretagen om
marknadsandelar. Det blir helt annorlunda i en situation med snabb
branschtillvaxt, dar foretaget kan expandera genom att halla jamna steg med
branschen.

e Da varan eller tjansten betraktas som en standardvara baseras koparens val i
stort sett pa pris och service. Konkurrensen ar i sadana situationer mycket
oberéknelig. Produktdifferentiering skapar har ett skydd mot konkurrens,
genom att kOparna har preferenser och ar lojala mot en leverantor.

e Da hoga uttradeshinder ar ekonomiska, emotionella och strategiska faktorer
som far foretag att fortsatta konkurrera aven om de far Iag eller negativ
avkastning pa sina investeringar. Anledningar till nedlaggningshinder kan
exempelvis vara specialiserade tillgangar, statliga och/eller samhélleliga hinder
och fasta nedldggningskostnader.

De faktorer som bestammer intensiteten i konkurrensen forandras standigt. Exempel pa
detta ar branschtillvaxt och nar branschen nar sitt mattnadsstadium. Da branschen
mattas avtar dess tillvaxttakt, vilket leder till en intensiv konkurrens, minskade vinster
och ibland utslagning. Foretagen i en bransch kan ocksa paverka sin situation genom
strategiska val. En leveranttr kan héja sin kdpares omstéllningskostnader genom att ge
koparen teknisk service och utforma sina produkter till deras produktion och pa detta
satt knyta koparen narmare till sig. Ett annat satt for foretagen att paverka sin
konkurrenskraft, ar att 6ka sin differentiering. (Porter, 1983)

3.1.2 Hot fran potentiella etablerare

Porter (1983) skriver att hotet for nyetablering i en bransch, beror pa hur stora
etableringshindren &r i relation till reaktionen fran konkurrenter. Om etableringshindren
ar hoga och/eller det nya foretaget kan forvanta sig kraftfulla svarsatgarder ar hotet for
nyetablering litet.

Exempel pa etableringshinder som Porter (1983) namner ér:

e Om foretaget har stordriftsfordelar kan det tillverka sina produkter/tjanster till
laga styckkostnader. Stordriftsfordelar avskracker andra foretag fran
nyetablering genom att det nya foretaget tvingas att antingen starta i stor skala
och riskera kraftfulla svarsatgarder fran existerande foretag eller att starta i
liten skala och acceptera kostnadsnackdelarna.

11
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e Om produktdifferentiering innebér att etablerade foretag med val etablerade
varumarken kan fa fordelar av dessa genom till exempel kundlojalitet.
Differentiering skapar ett hinder mot nyetablering eftersom det tvingar de nya
foretagen att investera mycket for att Overvinna redan existerande
kundlojaliteter. Detta ar investeringar som ar mycket riskfyllda, da de inte har
nagot restvarde om nyetableringen skulle misslyckas.

e Om stora mangder kapitel behdver investeras vid en etablering, sarskilt om
kapitalet kravs for osakra satsningar eller engangssatsningar pa grundlaggande
annonsering och forskning och utveckling. Kapital kan &ven behdvas for
kundkrediter och uppbyggande av lager.

e Om ett nyetablerat foretag inte ar sakert pa att deras produkt distribueras.
Redan etablerade foretag kan ha langvariga relationer med sina
distributionskanaler, vilket skapar problem for det nyetablerade foretaget, som
maste fa distributionskanalerna att etablera deras produkt. Detta kan det
etablerade foretaget forsvara genom exempelvis priserbjudanden och rabatter,
vilket minskar vinsterna for det nyetablerade foretaget.

3.1.3 Hot fran substitutprodukter/tjanster

En substitutprodukt/tjanst ar en produkt eller tjdnst som har samma funktion som
branschprodukten. Porter (1983) skriver att alla foretag i en bransch konkurrerar med
foretag i andra branscher som tillverkar substitutprodukter. Substitut produkter minskar
branschens mdjlighet till fortjanster. Ju battre pris pa substitutprodukterna desto storre
press blir det pad foretagen i branschen. Porter (1983) skriver vidare, att de
substitutprodukter som fortjanar mest uppmarksamhet, &r de som visar tendenser till
forbéttrad pris- / nyttorelation till branschens produkt eller produceras av branscher som
har stora vinster. Det ar viktigt att analysera dessa trender nar foretagen skall besluta om
de skall forsoka avvérja ett substitut eller se det som en oundviklig konkurrensfaktor.

3.1.4 Kopares forhandlingsstyrka

Kopare kan konkurrera med branschen genom att pressa priser, krdva hogre kvalitet
eller spela ut konkurrenter emot varandra. Styrkan hos branschens viktigaste
malgrupper beror, enligt Porter (1983), bland annat pa betydelsen av gruppens kop i
forhallande till branschens totala forsaljning. Baserat pa dessa faktorer kan en grupp
anses ha mycket makt om exempelvis foljande omstandigheter foreligger:

e Om en stor andel av forséljningen kops av en malgrupp, 6kar det gruppens makt,
da forséljaren blir mycket beroende av malgruppen.

e Om produkterna som gruppen kdper ar standardiserade eller odifferentierade kan
koparna alltid hitta andra leverantérer och kan pa sa satt spela ut leverantorer
mot varandra.

e Om koparen har full information om efterfragan, marknadspriser och
leverantorens kostnader, ger detta koparen storre forhandlingsstyrka och denne
kan enklare forsékra sig om att fa de basta priserna.

Porter (1983) papekar att ett foretags val av grupper att salja till, bor ses som ett

avgorande strategiskt beslut. Ett foretag kan forbattra sin strategiska stéllning pa
marknaden genom att skaffa sig kopare med liten makt att paverka sina leverantérer.

12
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3.1.5 Leverantdrers forhandlingsstyrka

Leverantrer kan paverka kopare i en bransch genom hot om prishdjning eller
minskning av kvaliteten pa varor eller tjanster. Pa detta sétt kan maktiga leverantorer
minska I6nsamheten hos en bransch som inte kan ta ut hogre priser for att tdcka den
okade kostnaden fran leverantérer. (Porter, 1983)

Porter (1983) anser att de faktorer som ger en leverantdrsgrupp makt, ar i stort sett
samma som for koparen. De faktorer han ndmner &r foljande:

e Om en leverantor séljer till manga képare har han ett stort inflytande pa priser,
kvalitet och villkor.

e Om en grupp inte behover tavla med andra substitut. Aven miktiga leverantorer
paverkas av konkurrensen fran substitut.

e Om en kopare ar beroende av leverantrens produkt 6kar leverantérens makt och
denna kan exempelvis ta ut hogre priser. Detta géller sérskilt om leverantdrens
produkt &r en viktig komponent i kdparens verksamhet.

o Differentiering eller omstallningskostnader forhindrar képaren fran att kunna
spela ut en leverantor mot en annan.

Nar ett foretag har hittat de krafter som paverkar konkurrensen i den bransch det agerar
inom, menar Porter (1983), att foretaget lattare kan identifiera sina egna styrkor och
svagheter, for att kunna skaffa sig en forsvarbar stéllning gentemot de fem
konkurrenskrafterna. Metoden ger ocksa foretaget majlighet att kunna identifiera de
branscher dar diversifiering ar mojlig.

3.2 Principal-agent teorin

Principal-agent teorin handlar om en tvaparts relation och de problem som kan uppsta
mellan parterna. Principalen &r en uppdragsgivare och agenten &r uppdragstagare.
Agenten handlar & principalens vagnar och tar till vara pa hans intresse. | sddana har
situationer ar det vanligt att problem uppstar i form av asymmetrisk information. Det
finns tva olika typer av asymmetrisk information. (Gravelle & Rees, 2004)

1. Moral hazard (omoraliskt handlande)
2. Adverse selection (skadligt urval)

3.2.1 Moral hazard

| situationer da principalen inte anser sig ha den professionella kunskapen eller foredrar
att anvanda sin egen kraft pa andra aktiviteter i foretaget, anstalls en agent for att agera i
principalens stalle.

I en moral hazard situation kan principalen inte vara saker pa att agenten fattar det
beslut som ar optimalt for principalen, detta da agenten exempelvis kan ha tillgang till
information som principalen inte har. Principalen kan inte paverka resultatet av
agentens beslut. Nar agenten handlar krdvs det en uppoffring av honom, varfor ett
incitament maste ligga tillgrund for hans handlande. Ett sétt for principalen att minimera
denna risk kan vara att skapa ett incitamentssystem som far agenten att fatta de beslut
som &r optimala for principalens intresse. Exempelvis att skapa ett kontrakt d&r agentens
I6n baseras pa hur vl de beslut han fattar faller ut.

13
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Principalen maste skapa ett sa bra kontrakt att det far agenten att agera sa optimalt som
mojligt ur principalens synvinkel. (Case et al., 1999)

3.2.2 Adverse selection

Adverse selection uppstar da den ena parten har mer information an den andra. Adverse
selection handlar om vilka konsekvenser som kan uppsta da foretagsagaren separeras
fran kontrollen Gver sitt foretag. Principalen kan veta att agenten har information, men
kan inte vara saker pa att han delger den. Svarigheten ligger i detta fall for principalen
att skapa ett kontrakt som forsakrar honom att agenten agerar optimalt till ett sa lagt pris
som mojligt for principalen, utifran den kunskap agenten besitter. (Gravelle & Rees,
2004)

Det klassiska exemplet pa adverse selection ar andrahandsmarknaden av bilar, ”The
market for lemons™, av Akerlof (1970). Antag att dgaren av bilen har all information om
bilens kvalitet. Antag vidare att halften av alla bilar &r daliga (lemons), och att andra
hélften ar bra bilar (cherries). D& koparen av bilen inte vet nagot om bilens kvalitet
kommer hans betalningsvilja att visas av ett normalpris. Séljarna med de bra bilarna
kommer att vilja ha ett hogre pris an normalpriset, medan séljarna med de daliga bilarna
ndjer sig med ett lagre pris. Detta kommer att leda till att saljare av bra bilar inte
kommer att fa tillrackligt bra betalt for sina bilar och darfor avstar fran att sdlja dem.
Forséaljarna av de daliga bilarna tenderar att konkurrera ut forsaljningen av de bra
bilarna. De daliga bilarna séljs till ett 6verpris, samtidigt som dgarna till de bra bilarna
avstar fran att salja. Tillslut inser kdparna att det &r storre sannolikhet att fa en dalig bil i
stallet for en bra bil, vilket gor att priset sjunker. Detta gor det hela varre, da det leder
till att &garna till de bra bilarna blir &n mindre benégna att sélja sina bilar. Detta kommer
att fortskrida anda tills det bara finns daliga bilar kvar pa marknaden.

Dessa bada scenarier behandlar informationsproblem som kan uppsta mellan tva parter.
Akerlof (1970) menar att i situationer med att asymmetrisk information ar det viktigt
med tillit mellan de inblandande parterna. Om detta inte finns, kan affarer och beslut
blir lidande. Forfattaren menar vidare, att svarigheten att skilja pa bra och dalig
information, ar en av forklaringarna till den osékerhet som rader i affarsvarlden.

3.3 Fran konkurrensfordelar till foretagsstrategi

Michael E Porter beskriver i sin artikel ’From competitive advantage to corporate
strategy (1987), tva strateginivaer for diversifierade foretag. Den ena éar
konkurrensstrategi - att skapa konkurrensfordelar och den andra &r foretagsstrategi -
vilken bransch foretaget borde agera i och hur foretagsledningen skall skota foretagets
olika delar.

Forfattaren menar att det finns ett stort behov av nytt synsitt pd hur man ser
foretagsstrategi. Att bara ta 6ver foretag och sen bryta upp dem gor att innebdrden av
strategin forloras. For att Overleva maste ett foretag forstd vad som ar en bra
foretagsstrategi. (Porter, 1987)

14
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3.3.1 Premisser for en lyckad foretagsstrategi

For att ett foretag skall lyckas med sin strategi maste foretaget bygga den pa flera
premisser. Porter (1987) tar upp tre premisser, som han anser forklarar varfor sa manga
misslyckas med sina foretagsstrategier

Den forsta premissen handlar om att konkurrens sker pa foretagsenhetsniva, det ar
viktigt att foretagen lagger hogsta prioritet vid att ta hand om och se till att varje enhet i
foretaget lyckas. Det &r aven viktigt att foretaget vaxer utifran sin nuvarande strategi for
att forstarka sin konkurrensstrategi och undvika ett misslyckande med sin
foretagsstrategi.

Den andra premissen visar att det ar oundvikligt att franga kostnader nar foretag
forvarvas. Det finns alltid dolda kostnader vid foretagsforvarv. De olika affarsenheterna
kommer att behova forklara och presentera sina affarer for ledningen, vilket tar tid och
kostar pengar. Det kan aven ta tid att fa den nyforvarvade personalen att ta till sig
moderbolagets personalpolicy. Daremot kan det forvérvade foretaget, av moderbolaget,
lara sig hur de kan reducera sina kostnader.

Den tredje och sista premissen belyser att aktiedgarna egentligen kan diversifiera sina
portfoljer sjalva och gora detta till ett lagre pris. Eftersom aktiedgaren far kopa till
marknadspris och slipper betala de premier som foretaget annars far betala. Det ar
darfor viktigt att diversifieringen verkligen tillfor ett varde som Gverstiger kostnaderna
for att kunna skapa vérde for aktiedgarna.

For att kunna skapa ett varde till aktiedgarna genom forvérvet behover foretaget testa
sitt forvérv och se om det uppfyller de tre villkoren:

1. Diversifieringen maste vara attraktiv (attraktivitetstestet)

2. Kostnaden far inte vara sd hog att den tar all framtida vinst

(intrddeskostnadstestet)

3. Diversifieringen maste ge konkurrensfordelar (fordelstestet)
Porter (1987) patalar nddvandigheten i att uppfylla samtliga tre kriterierna, det racker
inte att uppfylla tva av dem, foljer foretaget inte detta sa riskerar de att forvarvet kan bli
forddande.

Attraktivitetstestet

Genom att testa att den bransch foretaget vill agera inom &r attraktiv for dem, uppfyller
foretaget det forsta villkoret. Det kan dock vara svart att ga in i en bransch som é&r
attraktiv, dar avkastningen &r hdg, dar det finns starka séljare och kopare och dar
substituten till produkterna och tjansterna ar fa. Diversifiering skapar inte varde till
aktiedgarna om inte den nya branschen har gynnsamma strukturer som stottar
avkastning och som 6verstiger kostnaderna for kapitalet. En bransch behdver inte vara
attraktiv i dagslaget for att foretaget skall vilja ga in i den. Det kan till och med vara en
fordel att ga in innan branschen visar sin fulla potential. Det &r latt for ett foretag att se
en bransch som har en snabb tillvaxt som attraktiv, det &r dock inte sakert att foretaget
kan generera tillvaxt &ven i framtiden. En annan sak som foretag bor se upp med ar om
foretaget anser att branschen ar attraktiv bara for att intradeskostnaden ar lag. Lag
intradeskostnad kan leda till okade kostnader da koparen nastan alltid maste
aterinvestera i det forvarvade foretaget. (Porter, 1987)
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Porters (1987) undersokning visar att ett vanligt misstag som foretag begar ar att de
undviker att gora ett attraktivitetstest, da de tror att branschen som de beger sig in i
passar med deras nuvarande verksamhet. Aven om det kan anses bekvamt att ta ett
foretag som liknar det egna foretaget kan det stalla till problem, da det forvarvande
foretaget tror att samarbetet kommer att leda till ett positivt resultat och forbiser att
branschens strategi i grund och botten inte &r sarskilt genomtankt.

Intradeskostnadstestet

Om kostnaderna for kdpet ater upp den forvantade avkastningen skapar diversifieringen
inget varde till aktiedgarna. Darfor ar det viktigt att foretaget inte betalar ett for hogt
pris som inte reflekterar forvantningarna i branschen. | borjan av ett forvarv maste
foretaget dvervinna vissa hinder/barriarer. Porter (1987) beskriver detta som ett moment
22, da den attraktiva branschen &r attraktiv bara for att den har hdga hinder for att ta sig
in. Dessa hoga intradeskostnader maste det forvarvande foretaget betala, vilket kan leda
till att den hoga kostnaden &ter upp foretagets framtida vinst. Foretag glommer latt bort
detta test i sin stravan efter att finna nya potentiella branscher och kan da forbise att ju
attraktivare en bransch ar desto dyrare ar det att ga in.

Fordelstestet

Den nya foretagsenheten maste ge det forvarvande foretaget nagon form av fordelar.
Vissa samarbeten ger eventuellt bara konkurrensfordelar precis i borjan. Ar detta fallet
finns det ingen anledning for foretaget att ha kvar det i portféljen under en langre tid,
det ar béattre att sélja av och frigora resurser. Att diversifiera bara for att sprida risken for
aktiedgarna &r inte heller en tillrdcklig grund for en fOretagsstrategi eftersom
aktiedgarna sjalva kan diversifiera sina portfoljer. Dock i privatagda foretag da
foretagets och aktiedgarnas risk &r den samma, racker detta motiv. Det ar l4tt att foretag
ignorerar fordelstestet eller ser forvarvet ur en logisk synvinkel i stéllet for att gora en
strategisk analys. Detta kan gora att foretaget forlorar podngen med forvérvet, ar att
skapa varde for aktiedgarna i stallet for att undvika att forstora vérdet. (Porter, 1987)

Att foretag misslyckas med ett forvarv menar Porter (1987) beror pa att foretagen inte
gatt igenom de tre ovanstaende testen, eller att de implementerat strategin daligt.

3.3.2 Fyra olika foretagsstrategier

Enligt Porter (1987) finns det fyra olika lyckade principer av foretagsstrategier.
Principerna ar inte alltid helt olika, men &r baserade pa olika grunder for hur foretaget
skall skapa vérde for sina aktieégare.

Portfoljstyrning

Den forsta principen, som ocksa ar den vanligaste, ar baserad pa diversifiering genom
forvéarv. Foretagsforvary kréver ordentliga, attraktiva foretag med en kompetent
styrning som viéljer att stanna kvar i foretaget efter forvarvet. De forvéarvade enheterna
behdver inte vara i samma bransch som de redan existerande foéretagsenheterna i
portfoljen. De bésta portfoljforvaltarna begransar antalet liknande foretag i portféljen,
detta fOr att sprida risken. Om motivet &r att bygga en portfélj med en spridd risk, blir
det enligt Porter (1987) bast om foretaget ar ett rent investmentbolag som koper
minoritetsposter i olika verksamheter. Forfattaren menar vidare, att bara ha en passiv
portfolj bor inte ha nagra fordelar da det ar lattare for aktiedgare ha en egen portfolj, dar
aktiedgaren sjalv kan omplacera sina aktier.
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I en portfoljstrategi forsoker foretaget skapa aktiedgarvarde pa manga olika satt.
Foretaget tar hjalp av expertis och analytiker for att finna attraktiva foretag att forvarva,
foretag som en enskild aktiedgare kanske inte sjalv skulle kunna hitta. Om ett foretags
diversifieringsplan skall klara attraktivitetstestet och intradeskostnadstestet, maste de
finna bra men undervarderade foretag. For att dven klara av fordelstestet maste foretaget
fa en signifikant konkurrensférdel av den foérvarvade enheten. Fordelen att ge
foretagsenheterna fullstandig sjalvstandighet ar, enligt Porter (1987), ifrgasattbar. Ett
foretags enheter &r relaterade och sammankopplade med teknologi och
distributionskanaler. Genom att skapa en strategi for varje enhet kan detta samarbete
forstoras.

Da foretagen vaxer och blir stérre stéalls det allt hdgre krav pa portfoljforvaltare. De
maste hitta fler och fler avtal for att uppréatthalla den snabba tillvaxten. Uppnas inte
detta kommer hela foretaget att bli lidande genom bland annat ett l1agre ROI (return on
investment). Porter (1987) menar att portfoljstyrningen &r ver som foretagsstrategi i de
flesta lander, men papekar ocksa att det ar en strategi som fungerar i utvecklingslander
dar det finns fa stora foretag, kapitalmarknaden &r outvecklad och den professionella
styrningen ar knapp. Den fungerar dock inte langre i en avancerad ekonomi, da
portféljstyrning inte kan paverka en foretagsstrategi i en sadan valutvecklad ekonomi.

Omstrukturering

Den andra principen handlar om att omstrukturera, det vill sdga att &ndra det befintliga
monstret av foretaget i en bransch. Det innebér att foretag koper upp, delar upp, séljer
av, lagger ner eller for samman delar av foretag. Foretagen som forvérvas &r inte
nodvéndigtvis relaterande till redan existerande foretagsenheter. Vid forvarv letar
foretaget efter outvecklade, sjuka eller utsatta branscher, dar de tar sig in och forandrar
exempelvis foretagens strategi, personalorganisation eller infér ny teknologi. Resultatet
av detta blir ett starkt foretag och/eller en forandrad bransch. Nar moderbolaget natt till
den niva att det inte langre kan tillfora vérde till dotterbolaget och resultaten inte okar
vdljer det att sdlja av dotterbolaget. For att omstruktureringsprincipen skall fungera
maste foretaget ha en ledning som kan leta upp undervarderade foretag eller foretag som
behdver omstruktureras, dven om det dr en ny bransch som foretagsledningen inte har
nagon kunskap om. Det finns svarigheter med att lyckas med denna princip. Ofta &r
tiden for att lyckas med en omstrukturering knapp, en annan svarighet &r att andra
foretag gar med i budgivningen om ett intressant foretag och trissar upp priset. (Porter,
1987)

Denna princip kan klara de tre ovan ndmnda testen. Genom att kopa foretag med
problem och omstrukturera dem Klarar foretaget intrddeskostnadstestet och genom
foretagets ingripande i de forvarvade foretagen klarar det fordelstestet. Samt forutsatt att
den valda branschen som ar mal for diversifieringen ar strukturellt attraktiv uppfyller
omstruktureringsprincipen aven attraktivitetstestet och kan da skapa stort varde for
aktiedgarna. (Porter, 1987)

Porter (1987) menar att det kanske storsta misstaget ett foretag kan gora, ar att inte géra
sig av med en foretagsenhet ndr den val &r omstrukturerad och inte tillfér foretaget
nagot. Valjer foretaget att &nda inte att salja av enheten, for att inte gagna andra foretag,
leder detta till att foretaget maste aterinvestera i den och detta kan minska foretagets
ROI.
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Overforing av kunskap

Den tredje principen handlar om att déverfora den kunskap foretaget besitter. Detta kan
skapa synergieffekter. Porter (1987) skriver att klara synergieffekter mellan
foretagsenheter anda ofta misslyckas, da foretagsenheterna i stallet for att samarbeta
konkurrerar med varandra. Det ar viktigt att fa de olika enheterna inom foretaget att
forsta fordelen med att samarbeta. Om manga enheter inom ett foretag &r
sammanlénkade bildas nya mojligheter att skapa konkurrensfordelar.

Ett satt att visa hur ett foretags olika aktiviteter &r relaterade till varandra, & genom
vardekedjan. Ett foretags vérdekedja &r en samling av sammanlénkade aktiviteter som
uppkommer, da sattet pa vilket en aktivitet utfors paverkar effektiviteten eller kostnaden
hos andra aktiviteter. Porter (1998) menar att det ar pa aktivitetsniva och inte i foretaget
som helhet som enheten kan skapa konkurrensfordelar. Forfattaren delar upp
aktiviteterna i nio vardeskapande enheter for att fa forstaelse for hur kostnaden paverkas
i en specifik enhet och for att hitta mojligheter till konkurrensskapande differentiering.
De nio vérdeskapande aktiviteterna delas in i fem priméra och fyra stddjande aktiviteter,
(se figur 3.3.1). Foretag har sett det som det primara att fokusera pa produkten for att
tillfora varde, men kundernas tillfredsstallelse beror dven pa andra faktorer som namns
som de stodjande i vardekedjan. Framgang for ett foretag beror inte enbart pa hur val
varje avdelning presterar, utan &ven om hur aktiviteterna koordineras mellan
avdelningar.

Foéretagets infrastruktur (ex ekonomi)
HRM
Stddjande <
aktiviteter Teknikutveckling 0
a
NnKO
N\ P 9
n
a
In Tillverk- Utg. Markn. Service |
Iogi.stik ning logistik & efter
g Forsal). forsalj.
N _/
~

Priméra aktiviteter
Figur 3.3.1 Varde kedjan (Porter, 1998 bearbetad av 0ss)

Vid anvandande av vardekedjan finns det, enligt Porter (1987), tva satt att skapa
synergieffekter.

e Foretagets formaga att dverfora kunskaper till liknande vardekedjor.
e Formagan att kunna dela aktiviteter inom samma vardekedja
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Mojligheterna att skapa synergieffekter 6kar om foretagsenheterna har liknande kopare,
kanaler, vardeaktiviteter och strategiskt koncept (till exempel laga kostnader), men
likheter &r inte allt. Manga foretag gor felet att bara se likheter och diversifierar darfor
for snabbt. Overforingen av kunskap leder bara till konkurrensfordelar om likheterna
klarar tre villkor: Det maste finnas ndgon mening med att Gverfora informationen,
likheten skall innehalla viktiga konkurrensfordelar och for att skilja enheten fran
konkurrenter skall likheten vara avancerad och tillrackligt speciell. (Porter, 1987)

Det ar aven viktigt att likheterna ar specifika och identifierbara for att kunna andras, da
Overforing av kunskaper &r en process som standigt forandras. Att Overfora sina
kunskaper/fardigheter ar en utmaning, om foretaget lyckas med sin diversifiering kan de
minska forvéarvskostnaderna eller minska de kostnader som finns for att trada in i
branschen. Det d&r darfor viktigt att branscherna som foretaget valjer klarar
attraktivitetstestet. Overforingen av kunskap kan ske en géng eller upprepade ganger.
Om foretaget inte kan tillfora ndgon mer kunskap, skall det salja av med en gang. Att
inte salja, ar ett vanligt fel som foretag begar och det paverkar deras avkastning. (Porter,
1987)

Da det bade finns ett forvarv och inre utveckling inom foretaget, kan foretaget bygga
upp en foretagsstrategi baserad pa Overforing av kunskap. Med en stark bas av
fardigheter kan foretaget ibland skapa mojligheter for ett internt intrade i stallet for att
forvérva en upparbetad koncern vilket kan medfora att en viss ekonomisk risk minskas.
(Porter, 1987)

Dela pa aktiviteter

Den fjarde och sista principen ar baserad pa att foretaget delar de olika aktiviteterna
inom vardekedjan. Att foretag forvarvar pa grund av denna princip beror pa att foretaget
ar ofullstandigt i vissa avseenden, och i stéllet for att foretaget utvecklar kunskapen
sjalv, tar de in den fran ett annat foretag. Att dela pa aktiviteter skapar darmed ofta
konkurrensfordelar genom sénkta kostnader eller okad differentiering, vilket kan
innefatta bade forvarv och intern utveckling. (Porter, 1987)

Porter (1987) skriver att med hjélp av en kostnad - intékts analys kan foretaget avgora
om synergieffekter ar mojliga att skapa. Att dela pa aktiviteter kan ocksa mojliggora
okad differentiering, da samarbete kan skapa mojlighet till exempel for nya tjanster som
kunden uppskattar. FOr att kunna dela aktiviteter krdvs det att de kan skapa
konkurrensfordelar for foretaget. Kostnaden for att dela en aktivitet far inte Gverstiga
den nytta som skapats genom delningen, dessutom maste manga aktiviteter omformas
och anpassas sa att de passar manga olika delar i foretaget. Risken finns dock att en
foretagsenhet blir mindre effektiv, detta kan leda till att enhetens konkurrensstyrka
minskar i stéllet for 6kar. Samarbete &r i detta fall inget bra alternativ.

Genom att bygga sin foretagsstrategi pa denna princip uppfylls fordelstestet da
affarsenheterna inom foretaget far fordelar av varandra. Strategin klarar &ven
intrddeskostnadstestet genom att minska kostnaden for att Gvervinna de interna
intradesbarridrerna. Trots mojligheten att dela aktiviteter skall foretaget inte glomma att
aven ta hansyn till attraktivitetstestet. (Porter, 1987)
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Alla fyra principerna for foretagsstrategi far foretaget att skapa varde for aktieagarna pa
olika satt. Ett foretags val av strategi ar delvis paverkat av foretagets forflutna. Men en
foretagsstrategi skall inte vara nagot som ligger fast utan skall successivt forandras i takt
med att fOretaget utvecklas. Ett foretag kommer att skapa varde for aktiedgarna i allt
storre grad da dess strategi flyttar sig fran portfoljstrategi mot att dela aktiviteter.
(Porter, 1987)

De olika principerna behdver inte anvandas var for sig utan kan kombineras, och blir pa
detta satt annu kraftfullare. Porter (1987) framfor sin asikt om sundheten att bygga sin
foretagsstrategi pa overforande av kunskap och/eller mojligheten att dela aktiviteter.
Forfattaren papekar ocksa, att inget av koncepten fungerar om branschstrukturen ar
dalig eller om implementeringen av koncepten &r bristfallig. 1 sadana fall spelar det
ingen roll hur val relaterade branscherna dr till varandra.
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4. EMPIRI

| detta kapitel aterger vi den information vi fatt fram genom var empiriska studie.
Informationen ar till storsta delen hamtad fran de intervjuer vi gjort. De fragor som
legat till grund for vara intervjuer presenteras i bilaga 1-4. Kompletterande
information har hamtats fran foretagens hemsidor samt fran foretagsinternt material.

4.1 Blomsterbranschen

For att fa kunskap om hur Blomsterbranschen har utvecklats de senaste aren har vi sokt
efter branschstatistik hos Statistiska Centralbyran (SCB), vi har dock fatt erfara att
denna statistik &r i stort sett obefintlig, pa grund av branschens ringa storlek.

Enligt statistik fran SCB har omsattningen inom branschen 6kat med 20 % mellan 2000
och 2004 och ar 2004 var omsattningen 5142 miljoner kronor, samtidigt har antalet
anstallda okat fran 3914 till 4260 stycken. Antalet foretag inom branschen har dock
minskat fran 2296 stycken ar 2000 till 2231 butiker ar 2003 (se diagram 4.1.1).

Blomster- och tradgardsvaruhandel

6 000
_ O Omsattning i

5000 1 miljoner kr
= 4000 1 B Antal féretag
c 3000 A
<
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anstallda
1 000 A
0 -
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Ar

Diagram 4.1.1 Omséttning, antal féretag och antal anstéllda inom blomsterbranschen
for aren 2000 till 2004 (SCB)

Blomsterbranschens forsaljning ar relativt jamnt fordelad over aret, men har tva stora
forsaljningstoppar. Forsaljningen okar mer under varmanaderna april, maj och juni, och
sedan i december (se diagram 4.1.2). Denna ojamna fordelning ar dven nagot som Jan
Olof Olsson fore detta butikschef pa Blomsterlandet berattar om. Han menar att det ar
under varmanaderna som folk fixar i sina tradgardar, vilket gor att inkdpet av
utomhusvaxter okar kraftigt under denna period. Under resterande av arets manader ar
konsumtionen relativt jamn for att sedan 6ka runt jul.
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Forséljningsandel (%) av total forsaljning -
blommor och véaxter ar 2002
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Diagram 4.1.2 Forsaljningsandel (%) av totalforsaljning — blommor
ar 2002 (SCB)

Da blomsterbranschstatistiken fran SCB ar begransad gor de flesta foretagen sina egna
prognoser for framtiden. Vi har darfor tagit kontakt med tre olika personer Kenneth
Johansson, Jan-Olof Olsson och Marcus Welin, alla med en anknytning till
Blomsterbranschen och fétt hora deras asikter om branschen. Kenneth Johansson jobbar
pa VaxtMastarna i Ulricehamn med att bland annat prognostisera och analysera hur
blomsterbranschen utvecklar sig. VéxtMastarna ar en grupp bestdende av cirka 40
tradgardsbutiker och plantskolor och finns i hela Sverige. Jan-Olof Olsson &r fore detta
butikschef pa en av Blomsterlandet AB:s butiker i Goteborg. Marcus Welin jobbar pa
ICA AB dér han ansvarar for inkop av ICA-butikernas blommor.

Johansson beréttar att sedan Plantagen och Blomsterlandet kom in pd marknaden och
borjade satsa pa marknadsforing har forséljningen 6kat i hela branschen, det har blivit
en okning pa 10-15 % de senaste aren. Okningen beror dven pa det 6kade intresset fran
medias sida, det finns bade tidningar och TV-program som handlar om blommor och
tradgard. Johansson berattar ocksa, att de senaste fyra till fem aren har konsumtionen
per person okat fran 1000 kr till mellan 1100-1200 kr per ar, han tror dven pa en fortsatt
okning i branschen. Detta pa grund av att branschen fortfarande befinner sig i
tillvaxtfasen, dock inser Johansson att branschen i sinom tid kommer att stagnera, men
nagon nedgang tror han inte kommer att ske. Han baserar detta pa att folk har blivit mer
och mer intresserade av sitt hem och sina tradgardar, folk vill ha fint sa val inne som
ute”. Modet har varit och &r dven i dag sparsmakat och stilrent, menar Johansson, men
om det sker en forandring i modet sd att manniskor frangar den sparsmakade stilen,
kommer det bara att gynna blomsterbranschen.

Aven Olsson tror att blomsterbranschen kommer att fortsatta 6ka. Han grundar detta
bland annat pa att det blivit mycket enklare for konsumenten att kopa blommor och
vaxter. Sortimentet & i dag bredare och véaxterna har fatt svenska namn och
medfdljande skotselrad, allt for att underlatta for konsumenten. Dessutom menar Olsson
att prisnivan pa vaxter statt stilla i 5-6 ar och att vaxtbranschen inte tjanar nagot pa att
oOka sina priser. | stallet maste de hoja kvaliteten och 6ka sin tillganglighet sa att
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fler kbper mer vaxter, det &r den enda chansen for branschen att véxa, menar Olsson.
Butikerna maste ocksa halla en lag jamn prisniva och ha ett roligare och intressantare
sortiment. Véxter skall vara billigt sa att kunderna skall kunna byta ut sina véxter oftare.

Inte heller Welin tror att branschens tillvixt kommer att minska, utan snarare att
stagnera. Han tror att blomsterforsaljningen i dagligvaruhandeln kommer att Oka,
samtidigt som det blir tuffare for mindre blomsterbutiker. Welin berattar att ICA AB:s
forsaljning av blommor har 6kat med ca 70 % de senaste 3 aren. Okningen har inte skett
pa grund av att antalet ICA-butiker har 6kat i samma takt, utan for att ICA tagit
marknadsandelar av konkurrerande blomsterbutiker. Welin ser ocksa en stark
utveckling for “gardencenter- kedjor” som exempelvis Plantagen, och att déma av hur
manga nya gardencenters som oppnas, tror han att de har en stark framtid. Welin
berattar vidare, att plantorna i dag haller en hog kvalitet, vilket han tror beror mycket pa
att konkurrensen mellan odlare i Sverige och Europa ar hard. Manga odlare férsvinner
varje ar, endast de basta dverlever. Priserna pa vaxter har generellt sett gatt ner, men i
takt med att manga odlare forsvinner, tror Welin att priserna kommer att 6ka. Welin tror
ocksa att utvecklingen inom branschen kommer att leda till mer inkdp fran
lagkostnadslander som exempelvis Polen. Han tror ocksa att leverantorerna inte alltid
kommer att vélja att ta fram nya sorter utan att de fokuserar mer pa utveckling av
emballage och helhetslésningar for att géra produkten intressantare for konsumenten.

Johansson beréttar att foretagen inom blomsterbranschen har bérjat jobba med att 6ka
kunskapen bland personalen. Detta for att 0ka nojdheten hos kunderna, vilket leder till
aterkommande kunder och 6kad konsumtion. Det handlar framst om hur kunderna kan
kombinera olika blommor pa basta sétt, eller skapa ett tema i sin tradgard, Johansson
ger ett exempel: ”Om jag vill ha en Romantisk tradgard, hur far jag det pa basta satt?”
Genom att personalen kan hjalpa kunderna med tips och idéer sa kommer kunderna att
bli nojdare, vilket d&ven gor att kunderna far ett dkat intresse for sin tradgard, da de ser
ett bra resultat. Detta hjalper bade den kunniga och den okunniga kunden, menar
Johansson. Kunskap hos personalen ar dven nagot som Olsson betonar som ett viktigt
konkurrensmedel for framtidens blomsteraffarer.

De hot som Johansson ser for blomsterbranschen, &r att det inte byggs lika mycket hus
langre och det darfor inte behdvs anléaggas nya tradgardar. Det &r svart att veta hur det
kommer att utvecklas i framtiden. Han ser aven arbetslosheten som ett hot, da
konsumtionen minskar om arbetslosheten 6kar.

4.2 S-Invest Trading AB

S-Invest Trading AB (S-Invest) ar en koncern bestdende av tva affarsomraden, S-
Blommor Butiks AB (S-Blommor), och Blomsterlandet AB (Blomsterlandet). S-
Blommor levererar och saljer blommor i dagligvaruhandeln, ”shop-in-shop” och inriktar
sig pa impulskép medan, Blomsterlandet &r en fackhandelskedja som inriktar sig pa den
konsument som planerat sitt kop. Blomsterlandet & i dag en av Sveriges ledande
blomsterhandlare.
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1
[ Blomsterlandet AB ]

ca. 80% av oms.

Figur 4.2.1 S-Invests organisation, (internt material fran S-Invest Trading AB,
bearbetad av 0ss)

S-Invest har enligt VD:n Jan Larsson ingen nedskriven affarsidé, men han séger att
tanken &r att ’Blomsterlandet skall vara vardagskundens basta alternativ och skall vara
bast pa farskvarorna: snittblommor, krukvéxter och sommarplantor.” Medan °S-
Blommor skall vara dagligvaruhandelns bésta blomsterleverantor.”

S-Invest Trading AB startade i oktober 1986 som en rekonstruktion av en konkurs av S-
Blommor Stig Karlsson AB. Som ett extra ben att std pa bildades darfor Blomsterlandet
under slutet av 1980-talet. Blomsterlandets koncept baserades pa de basta idéerna fran
dagligvaruhandel och gardencenters, i kombination med intensiv marknadsféring. Den
forsta Blomsterlandetbutiken 6ppnades ar 1989. Tillvéxten var i borjan langsam for att
sedan oka successivt, i dag ligger Blomsterlandet pa en tillvéxt pa cirka 20 % per ar.
Hela S-Invest omsatte aret fore forvarvet cirka 520 MSEK. S-Blommors tillvaxt
varierar fran ar till ar, Larsson sager att tillvaxten kannetecknas av en trappstegstillvaxt
da affarsomradet ar beroende av centrala avtal med livsmedelsbutiker. | dag koper
livsmedelskedjorna in centralt till alla butiker, men tidigare skottes inkOpen av varje
enskild handlare, darfor har S-Blommor i dag blivit mycket beroende av de centrala
kontrakten for att ha en hog tillvéxt.

S-Blommor har alltid kommit lite i skym undan av Blomsterlandet, detta da
Blomsterlandet ar ett mer publikt foretag som syns och marknadsférs mer. Larsson
anser dock att bada foretagen &r lika viktiga for S-Invest och Stena Adactum.

S-Invest ser enligt Larsson stora synergieffekter mellan Blomsterlandet och S-
Blommor. De l&r sig genom S-Blommor mycket om dagligvaruhandeln, exempelvis
vilka krav som stalls pa leverantérer, nagot som kan anvandas inom Blomsterlandet och
med dess leverantorer. Blomsterlandet ser i sin tur vilka véxter som &r populdra och den
kunskapen kan anvéandas da S-Blommors sortiment utformas.

S-Invests verksamhet &r mest utbredd i véstra Sverige, men de expanderar i dag kraftigt
i Stockholmsregionen, Malardalen och pa Norrlandskusten. Larsson berattar att de
etablerar sig pa nya orter med att forst starta upp en Blomsterlandbutik, for att sedan nar
den &r etablerad sélja in S-Blommors koncept. Da S-Blommor &r en mindre verksamhet
kan de dra nytta av Blomsterlandets redan uppbyggda logistiknét.

Blomsterlandet har sjalva gjort en konkurrentanalys och delat in sina konkurrenter i fyra

olika klasser: byggvaruhus, gardencenters, blomsteraffarer och 6vrig handel. Dessa
konkurrerar med Blomsterlandet pa olika satt, beroende pa vilken del av sortimentet
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som avses. Larsson anser att de storsta konkurrenterna ar gardencenters som exempelvis
Plantagen, men dven storre blomsteraffarer, da deras koncept ligger néra
Blomsterlandets. Blomsterlandets styrka &r, enligt Larsson, att de i dag &r den enda stora
renodlade blomsterhandeln pa den svenska marknaden, vilket de vill fortsatta vara dven
i framtiden. Dé&remot tror Larsson att Blomsterlandet och Plantagen kommer att bli mer
lika varandra genom att det kommer att ske branschglidningar. Blomsterlandet kommer
eventuellt att infora en ny varugrupp inom ett par ar, men vad det blir vet foretaget annu
inte.

Nagra nyetableringar i Sverige fran europeiska blomsterforetag ser Larsson for tillfallet
inte, da marknaden for krukvaxter ute i Europa ar begransad och att enbart konkurrera
med tradgardsprodukter tror han ar svart, da den svenska marknaden &r relativt liten.
Han tror déremot att det kommer att komma fler utlandska byggvaruhus som kommer
att konkurrera med Blomsterlandet till viss del.

Trenden inom blomsterbranschen ute i Europa &r, enligt Larsson, att dagligvaruhandeln
tar en allt storre del av snittblomsforsaljningen. Konsumenterna koper buntar med
snittblommor i livsmedelsaffarerna och satter sjalva ihop sina buketter. Detta &r nagot
som aven S-Invest tror pa och de jobbar for att inféra detta koncept hos S-Blommor.
Larsson ser dven ett &ndrat kopbeteende i Sverige, konsumenten konsumerar blommor
pa ett annat satt, det har blivit mer kdp, slit och slang”. En minskning av
blomsterkonsumtionen tror Larsson inte heller kommer att ske, daremot tror han att den
typ av véaxt som konsumenten kdper kommer att variera Over tiden. Larsson betonar att
det ar viktigt att fanga upp trenderna bland konsumenterna, sa att sortimentet kan
anpassas dérefter.

Det framsta hotet som Larsson ser mot Blomsterlandet & om bensinpriset fortsatter att
stiga. Konsumenten kommer da, antagligen inte att vilja ta bilen och aka till
Blomsterlandets butiker, som ligger lokaliserade en bit utanfor centrum. Trots att
koncernen har S-Blommor ute i livsmedelsbutikerna, tror inte Larsson att detta skulle
kunna véga upp den eventuella kundforlusten, da S-Blommor inte ar lika starka inom
tradgardsbranschen, som han ser som en viktig del av Blomsterlandets koncept.

Ar 2005 kommer Blomsterlandet att géra en omprofilering av sin verksamhet. Enligt
Larsson skall de bli tydligare i sitt koncept, butikerna har bdérjat byggas om och
sortimentet har breddats. Foretaget ser i dag inga problem att konkurrera prisméassigt,
men de har insett att dven andra mjuka varden har blivit viktiga. Larsson berattar att de
genom att ha valutbildad personal som trivs, tillfér de mer inspiration och kunskap i
sina butiker. Larsson anser att det ar viktigt for Blomsterlandet att vara flexibla, for att
kunna maéta kundens énskemal och marknadens fluktuerande trender. For att detta skall
kunna uppnas detta gor Blomsterlandets inkop oftare och i begransad skala, sa att
sortimentet skall kunna varieras.

Larsson menar att utvecklingen inom dagligvaruhandeln &r lika snabb, om inte snabbare
an den for blomsterhandeln, och han tror att det inom ett par ar kommer att finnas 4-5
stora leverantérer av blommor till livsmedelsbutiker i Sverige och S-Blommor har som
mal att vara en av de 2-3 framsta.

Blomsterlandet marknadsfor sig lokalt, for att mota de olika kundernas behov i
respektive omrade, da klimatzonerna varierar. Marknadsforingen sker genom flygblad
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samt tidningsannonsering i ortens storsta tidning. Larsson poéngterar, att

Blomsterlandet & mycket mana om att behalla marknadsforingen pa en lokal niva, da
han tror att detta uppskattas av kunderna.

4.2.1 Orsaken till att S-Invest Trading AB saldes till Stena Adactum AB

Fore forsaljningen &gdes S-Invest av Jan Larsson samt ett flertal andra &gare. Flera av
de andra agarna hade borjat komma upp i aren och hade inte langre sa stort engagemang
i foretaget. Daremot ville Jan Larsson fortsatta verka inom foretaget, och dgarna sag det
som en skyldighet att lata foretaget leva vidare, detta for att bland annat trygga
anstéllningen for foretagets personal. Vid forsaljningen var det viktigt for S-Invest att de
fick en industriell &gare och inte en finansiell &gare, trots att flera finansiella foretag
erbjod ett hogre pris an Stena Adactum AB (Adactum). Larsson berattar, att de ansag att
foretaget kan utvecklas battre i en industriell miljo. Att det blev Adactum som blev
koparen beror dven pa att foretaget agerar langsiktigt med sina forvarv. Larsson sager
vidare, att &ven personkemin mellan dem var av stor betydelse och det faktum att
foretaget kom fran Géteborg, var ett plus.

Larsson tror, att den pagdende expansionen och omprofileringen inom Blomsterlandet
gar snabbare i dag pa grund av att de har klarare direktiv fran Adactum och foretaget
ags i dag utav ett foretag som tycker om att gora affarer. Enligt Larsson &r det viktigt for
Blomsterlandet att kunna vara med i framkant bland konkurrenterna da det ar nu som
branschen vaxer. Med Adactum bakom sig kan Blomsterlandet ga snabbare fram med
expansionen, det finns en uppbackning bade kunskapsmassigt och finansiellt vid behov,
vilket ger Blomsterlandet trygghet.

Larsson anser att hans frihet att styra fOretaget inte har fordndrats ndmnvart sedan
forvérvet, men han sdger samtidigt, att Adactum genom styrelsen & med och utarbetar
ramar for foretagets utveckling och att han inom dessa ramar far agera fritt.

4.3 Stena Adactum AB

4.3.1 Stena Sfaren

Ar 1939 grundades det goteborgska familjeforetaget Stena AB, av Sten A Olsson.
Foretaget startade sin verksamhet inom metallhandeln, men har under aren vuxit och
utvecklats och har successivt gett sig in pa nya verksamhetsomraden.

Stena Sféaren dgs av Sten A. Olssons familj, med Dan Sten Olsson, som VD. Stena

sfaren bestar av tre separata bolag, Stena Sessan AB, Stena AB samt Stena Metall AB.
Dessa bolag ar sedan uppdelade pa olika verksamhetsomraden (se figur 4.3.1).
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[ Sten A Olsson familj ]

Stena Sessan AB Stena AB

i Offshore |
Shipping Borrning Finans Metall

Figur 4.3.1 Stena Sfaren,( internt material fran Stena Adactum AB, bearbetad av 0ss)

Stena Sessan AB, é&r ett investmentbolag dar Stena Sfaren tidigare samlat vissa
investeringar, men dven batar och rederier. Deras storsta dgande ar inom Concordia
Maritime AB.

Stena Metall AB atervinner, bearbetar och foradlar inom nio olika omraden; jarn och
metall, aluminium, returpapper, miljoservice, elektronikatervinning, olja, stal, trading
och finans. Stena Metall ar nordens ledande féretagsgrupp inom atervinning och
miljoservice.

Stena AB har dotterbolag vars kdrnverksamheter &r inom:

Shipping - som bland annat innefattar frakttrafik av olika slag samt ett
bemanningsforetag for sjoman.

Offshore - som arbetar med oljeborrning i Nordsjon, Sydostasien, Medelhavet, Karibien,
Sydamerika, Nordafrika och Véstafrika.

Farjelinjer - Har ingar bland annat foretaget Stena Line AB som ar ett av varldens
storsta farjerederier med trafik i Skandinavien och runt Storbritannien.

Fastigheter - Stena Fastigheter AB &r ett av Sveriges storsta privatagda fastighetsbolag
och har fastigheter i Sverige, Holland och Frankrike.

Finans - Stena Finans AB har hand om koncernens kapitalanskaffningar pa bade kort
och lang sikt. Under Stena Finans AB ligger dven Stena Adactum AB

Stena AB:s affarsidé och vision ar:

Stena AB:s affarsidé

”Att med var kompetens inom framforallt service, handel och fartyg, tjana pengar pa
omradena shipping, farjelinjer, offshore, fastigheter och finans. Att skéta var langsiktigt
viktigaste tillgang vara kunder pa ett sddant satt att vi bidrar till deras och samhallets
utveckling.”
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Stena AB:s vision
Alltid kundens forsta val och kvalitetssdkrande partner
e Alla ar aktsamma om foretagets och omvarldens resurser
e Var och en engagerar sig i vardeskapande aktiviteter
e Ett tydligt delegerat affarsmannaskap med innovationer ofta tillsammans med
kunden
e Var femte ar skall koncernens varde ha fordubblats.

4.3.2 FOoretagspresentation av Stena Adactum AB

Stena Adactum AB (Adactum) bildades ar 2002 for att verka som en langsiktig
investerare inom Stena Sfaren. En av orsakerna till grundandet av Stena Adactum, var
att agarfamiljen Olsson ville utveckla nya verksamhetsomraden. Familjen Olsson har
investerat mycket kapital i fastigheter, metall och shipping och vill nu bérja bygga och
utveckla sin verksamhet inom nya omraden. Foretaget saknade emellertid den effektiva
organisation som kravdes for att forvalta de uppkopta bolagen, varfor foretaget ansag att
en ny foretagsenhet behdvdes, Adactum bildades. En annan bidragande orsak &r att
Stena Sféren ar resultatinriktad och vill genera lI6nsamhet under tillvéxt och darfor soker
sig till nya verksamhetsomraden.

Syftet med Adactums verksamhet ar att ge sig in pa nya affarsomraden. De forvarvade
foretagen far inte verka inom nagot som har med Stena Sfarens karnverksamhet att
gora, da dessa enheter sjalva har den basta kunskapen inom sina respektive
verksamhetsomraden. Adactum skall investera i ett fatal verksamhetsomraden. Adactum
startade ar 2002 med ett aktiekapital pa 50 miljoner. De investerade stora delar i Song
Networks AB, men salde av detta ar 2004 da det fanns en kopare som skulle kunna
forvalta foretaget pa ett battre satt, samt att Adactum fick ett erbjudande de inte kunde
motstd. Det egna kapitalet gick fran 50 miljoner till 500 miljoner. | dag har Adactums
investeringar i nedanstaende foretag.

[ Stena Adactum AB ]

[ Noterade foretag ] [ Onoterade foretag ]
( . . R 6
Ballingslov AB Gislaved Folie AB
22%
\& J A&
g ™\ &
Gunnebo AB S-Invest AB
12 %
(S J (&
I 7 2 (
Wilh. Sonesson AB Envac AB
27 %

(& J A&

Figur 4.3.2 Stena Adactum AB:s portfoljstruktur, (internt material fran
Stena Adactum AB, bearbetad av 0ss)
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Ar 2002 forvarvade Adactum Ballingslév AB, som ar en kéks- och badrumstillverkare.
Adactum uttkade dven sitt dgande i foretaget ar 2003. Gunnebo AB ér ett foretag inom
sakerhet, innehavet togs 6ver fran Stena AB till Adactum vid dess grundande ar 2002.
Wilhelm Sonesson AB éar ett foretag pa egenvardsmarknaden, det forvarvades av
Adactum &r 2004. Gislaved Folie AB, som tillverkar dekorativa folier till bland annat
instrumentpaneler i bilar, férvarvades ar 2003. Ar 2004 forvérvades S-Invest Trading
AB dar Blomsterlandet AB och S-Blommor AB ingar. Under uppsatsens fardigstéllande
har Adactum forvarvat Envac AB som utvecklar och sdljer automatiserade
avfallshamtningssystem pa en internationell marknad.

Adactums mal &r att ha max fyra till sex noterade foretag, dar Adactum skall vara den
storsta &garen, samt att ha runt tre heldgda onoterade foretag. Adactum strévar efter en
avkastning pa 15 procent per ar pa de forvarvade foretagens sysselsatta kapital. De
anser att det ar ett tufft krav jamfort med borsens pa cirka 7 procent, men an sa lange
har de klarat av det med god marginal. Pa sina noterade foretag har Adactum &ven satt
som mal att klara en vardetillvaxt pa 15 procent per ar. Detta kan tyckas vara svart att
halla dver en langre tid, men Adactum tror att malet &r uppnaeligt med tanke pa hur
noga de valjer ut sina foretagsforvérv och hur aktivt de arbetar vidare med dem.

Kunden éar viktig och star i fokus for hela Stena Sfaren. En bra kundrelation gynnar
saval Stena som bolagets kunder. Det galler darfor att skapa bra relationer, da det oftare
ar lattare att gora affarer med redan befintliga kunder. Alla beslut som tas gors néra
kunden och inte pa central niva, eftersom det ar den som har kontakt med kunden som
har den basta kunskapen. Adactum har utarbetade krav och kriterier for att se om ett
foretag skall anses som ett potentiellt investeringsobjekt. Foretagen maste bland annat
visa ett positivt kassaflode och ett stabilt strukturkapital. Foretagen skall &ven generera
en jamn avkastning och inte kdnnetecknas av att vara alltfor cykliska, eftersom de vill
jamna ut Stenas andra verksamheter som exempelvis olja. Adactum vill kdpa foretag
som under en lang tid byggt upp ett varde i foretaget, men dar det fortfarande finns goda
tillvaxtmojligheter. Adactum undviker nystartade foretag, da det ofta ligger en stor risk i
den sortens forvarv, eftersom priset ofta ar hogt da det ar baserat pa en prognostiserad
framtida tillvéxt. Adactum &r noga med att kopa till rétt pris och tackar darfor nej till
manga erbjudanden dar de anser att priserna ar for hoga. De forvarvar inga foretag med
avsikt att snabbt plocka ut pengar eller for att inom en snar framtid avveckla eller sélja
foretaget vidare. Tanken dr inte heller att de Overskott som afférerna generar skall
anvandas i form av utdelning, utan istéllet aterinvesteras i foretaget. Adactum har
saledes en langsiktig syn pa sina foretagsforvarv dar syftet ar att bevara verksamheterna
genom goda framtida resultat. Det ar bland annat pa detta satt Adactum skapar vérde
och de kallar sig ocksa for "vardeinvesterare”. Om de daremot far ett erbjudande som
de inte kan motsta, saljer de av ett befintligt forvarv. Allting har ett pris, men det ar
ingen medveten strategi utan malet ar att tanka langsiktigt.

Vidare vérdesétter Adactum att de potentiella féretagen har hoga intrddesbarriarer, som
forsvarar for eventuella konkurrenter att etablera sig inom det aktuella affarsomradet.
Det kan till exempel vara sa att foretaget har en stark position pa marknaden genom att
de valt en speciell nisch, som att ligga pa en hog teknisk niva och/eller ha ett starkt
varumarke. De ser inte att foretaget har en for liten kundkrets, sa att de blir alldeles for
beroende av dessa, vilket Adactum vill undvika.
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De forvarvade foretagen skall vara svenskagda, men far garna agera och verka pa den
internationella marknaden. Adactum gor inga egna internationella forvarv, da de anser
sig sakna den kompetensen. Det récker att forvarva svenska bolag i branscher och
verksamheter dar Adactum inte har den direkta kunskapen. Foretaget undviker da
problemen med nya féretagsklimat och de kulturkrockar som kan uppsta. Adactum gar
bara gar in i de affarsomraden de sjdlva tror sig forsta, for att inte hamna i samma
situation som manga gjorde nar I1T-bubblan sprack. De bolag som Adactum véljer att
forvérva skall ha en effektiv och kompetent ledning med ett stort intresse for att gora
affarer. Tanken &r att foretagen sjélva skall driva sina verksamheter vidare, men
samtidigt skall Adactum vara en aktiv dgare, genom att tillsatta styrelse som skall ha en
aktiv kontakt med forvarvade foretaget. Adactum koper inte bolag med syfte att
omstrukturera dem, utan & noga med att det finns en bra organisationskultur fran
borjan. Finns det daremot brister som de vill andra pa eller starka upp i foretaget, gor
styrelsen det i samrad med det forvarvade foretagets VD.

De onoterade foretag som Adactum ser som potentiella, bér ha en omséttning mellan
300 miljoner till 2 miljarder kronor. Ett noterat foretag skall ha ett enterprice value som
overstiger 1 miljard kronor. Adactum inte vill att foretagen skall omsatta mindre, da ett
mindre foretag ofta leder till mer jobb. Ett foretag som omsétter 2 miljarder, har
vanligtvis redan bland annat en stabil och bra verksamhet, valutvecklade affarsplaner
och en bra ledningsgrupp. Adactums tanke ar darfor att de skall kopa sa stora foretag att
de kan sta pa egna ben och inte vara beroende av vare sig Adactum eller den forra
agaren. Adactum skjuter séllan till pengar till sina forvarvade foretag, utan tanken &r att
foretagen sjalva skall klara sin finansiering. Dock kan de stétta med pengar vid
exempelvis en nyemission. Alla dotterbolag inom Stena Sfaren &r sjalvgaende, de har ej
for avsikt att skapa synergieffekter eller stordriftsfordelar, men utnyttjar de kunskaperna
som finns inom Stena Sfaren om det finns brister i det forvarvade foretaget.

4.3.3 Forvarvet inom Blomsterbranschen

I mars ar 2004 forvarvade Adactum S-Invest Trading AB (S-Invest), dar Blomsterlandet
AB (Blomsterlandet) och S-Blommor Butiks AB (S-Blommor) ingar. Som namndes i
bakgrundsbeskrivningen, var det vanligt att diversifiera pa 70-talet men att foretagen
idag borjat fokusera mer pa sin karnverksamhet. Att Stena viljer att ga emot denna
trend, beror pa att det finns en filosofi inom Stena Sfaren som innebar att de inte gor
som alla andra. | daliga tider valjer de till exempel att investera och ta risker, for att
sedan under battre tider vélja att halla igen.

Orsaken till varfor Adactum valde att forvarva S-Invest med Blomsterlandet i spetsen
var att de ville in pa detaljhandelsmarknaden och att Blomsterlandet var ett attraktivt
foretag som hade tagit initiativ pa en okonsoliderad marknad, enligt Adactum. Orsaken
till att Blomsterlandet uppmarksammas mest, menar Adactum, &r att det &r ett foretag
som riktar sig direkt till konsumenten och &r darfor lattare och viktigare att
marknadsféra. Det ar svarare att utveckla S-Blommor i samma utstrackning som
Blomsterlandet, varfor den storsta satsningen sker pa Blomsterlandet. Adactum betonar
dock att S-Blommor é&r ett viktigt komplement till Blomsterlandet.

En av anledningarna till att Adactum tror pa Blomsterlandet &r att foretaget finns i stora
delar av Sverige och att det borjar bli ett kdnt varumérke, sarskilt i Véastsverige.
Blomsterlandet har en bra inkdpsorganisation med god kompetens att gora ratt inkop till
rétt pris, vilket ger dem viktiga konkurrensfordelar. Blomsterlandet har god kontakt med
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sina odlare och leverantdrer, da detta samarbete har utvecklats och byggts upp under 15-
20 ars tid. Plantagens verksamhet paminner mer om “do it yourself —varuhusen” med en
mangd andra produkter som exempelvis utemobler. Blomsterlandet inriktar sig bara pa
vaxter och gront och har ett bredare sortiment av blommor dan Plantagen. Adactum har
inte for avsikt att &ndra Blomsterlandets koncept och bdrja sédlja andra produkter,
eftersom de inte ar intresserade att ga in och borja konkurrera pa den marknaden.
Adactum tanker fortsatta att satsa pa blomsterlandet och lata det expandera.

Adactum fick veta att S-Invest var till salu genom ett corporate finance foretag, som
arbetade for S-Invests rdkning. Att det var Adactum som i slutdndan blev kdparen av S-
Invest, tror Adactum kan bero pa att de satsar langsiktigt och inte har som mal att salja
av eller avveckla det forvarvade foretaget inom nagra ar, vilket en del andra
investmentbolag har som mal.

S-Invest har sedan forvarvet fatt anpassa sin ekonomiska rapportering sa att den passar
Stenas arsredovisning. Denna rapportering, ar mycket hart styrd eftersom Stena AB
lanar pengar pa den amerikanska Bond-marknaden och maste félja de regler som finns
for notering i USA. S-Invest har darfor fatt utdka sitt strukturkapital och har idag hittat
ett satt som passar Stena AB och dess rapportering.

Adactum foljer upp S-Invests utveckling genom styrelsen som har en néra kontakt med
VD:n for S-Invest Jan Larsson. Larsson har full frihet att driva afférerna, ta beslut med
sina kunder och jobba for foretaget skall fortsétta utvecklas.

S-Invests forsta ar tillsammans med Adactum har, enligt Stena AB:s arsredovisning

2004 varit positivt. S-Invest véxte under aret med 25% visar en god l6nsamhet och hade
en omsattning pa 640 MSEK.
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5. ANALYS

| detta kapitel kopplar vi samman var empiriska studie med de teorier vi anvant oss av.

5.1 Branschanalys

Blomsterbranschen befinner sig fortfarande pa uppgang och omséattningen okar varije ar,
enligt omsattningsstatistik fran SCB (2004). Omséttningsdkningen bekraftas dven av
vara respondenter. Enligt Porter (1983) &r detta nagot som foretagen gynnas av da de
kan expandera och halla jamna steg med branschen, istallet for att forsoka ta
marknadsandelar ifran varandra. Enligt Adactum ar marknaden &n sa lange tillrackligt
stor for att existerande foretag inom branschen skall kunna konkurrera i en véxande
marknad. Skulle branschtillvaxten daremot bdrja avta skulle konkurrensen oka,
I6nsamheten minska och en del foretag kunna slas ut. Vid en eventuell nedgang i
branschen, tror vi att de mindre butikerna kommer att vara de som forst kommer att
forsvinna, medan storre butiker som Blomsterlandet kommer att kunna leva pa sitt
etablerade namn och sitt breda butiksnat. Enligt Welin pa ICA, har blomsterhandlarna
redan i dag fatt en hardare konkurrens, genom att de stora livsmedelsbutikerna okat sin
forsaljning av blommor och véxter, i huvudsak pa bekostnad av mindre blomsteraffarer.
De stora livsmedelsbutikerna har pa detta satt blivit en viktigare konkurrent till
blomsterhandlarna. Adactum fick genom sitt forvarv av S-Invest dven S-Blommor och
har pa sa satt aven tackt upp detta omrade.

Blommor och véxter kan ses som en standardvara, varfor foretagen inom
blomsterbranschen maste forsoka differentiera sina produkter for att knyta kunderna till
sig. Detta ar nagot som diskuteras inom branschen och Johansson pa VaxtMastaren
menar att foretagen maste borja satsa mer pa kunskap hos personalen for att pa detta satt
kunna oka tillfredstallelsen hos kunderna och forhoppningsvis fa dem att aterkomma.
Porter (1983) menar att en grupps betydelse kan berédknas genom gruppens kop i
forhallande till branschens totala forséljning. For blomsterbranschen ar privatpersoner
den viktigaste kopgruppen och branschen ar mycket beroende av denna grupp. Da
blommor och vaxter ar relativt odifferentierade produkter far koparna en storre makt, en
blomma kan latt bytas ut mot en annan blomma. Pa detta satt tvingar kdparna affarerna
att pressa sina priser och kan spela ut en affar mot en annan. D&remot har koparen i
detta fall inte full information Over exempelvis leverantorskostnader och konkurrens,
vilket i sin tur ger leverantérerna (blomsterféretagen) viss makt Over koparna.
Blomsterbranschens initiativ att utbilda personalen for att kunna ge kunden en battre
service, gor att blomsteraffarerna dven pa denna niva skaffar sig konkurrensfordelar,
genom att de knyter kunderna narmare till sig. Kunskap bland personalen samt ett
attraktivt och brett sortiment &r nagot som Blomsterlandet genom sin omprofilering
skall satsa pa enligt Larsson. Vi anser att detta skulle minska kundens
forhandlingsstyrka gentemot Blomsterlandet och starka dess position pd marknaden.

Vara respondenter anser, att de stora och dominerande foretagen inom
blomsterbranschen &r Blomsterlandet och Plantagen. Dessa tva ar de storsta vad galler
marknadsforing och stordrift. Branschen bestar &ven av en mangd sma
blomsterhandlare, som i sin tur kan vara knutna till kedjor som exempelvis Interflora.
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Dessa satsar sallan pa gemensamma koncept eller gemensam marknadsforing, vilket vi
anser forsvagar deras konkurrenskraft och blir darmed inte nagot storre hot mot
Blomsterlandet. S-Blommor kan genom sin satsning pa att sélja buntar med
snittblommor i livsmedelsbutiker, utgéra ett ytterligare hot mot de mindre
blomsteraffarerna.

Stora foretag som Plantagen och Blomsterlandet, kan till skillnad fran mindre
konkurrenter dra nytta av stordriftsfordelar och fa tillgang till stora volymer och sékra
leveranser. Detta gor det svarare for eventuella nyetablerare att konkurrera. De stora
foretagen har ocksa vél inarbetade varumarken, vilket ytterligare ger konkurrensfordelar
och forsvarar for eventuella nyetableringar.

En maktig leverantdr kan, enligt Porter (1983), paverka lonsamheten i en bransch.
Blomsterbranschens leverantorer har, enligt Welin, en "tuff” konkurrens, vilket leder till
att manga mindre odlare slas ut. Blomsterhandlarna ar inte heller beroende av en viss
leverantors produkter utan kan utan storre problem byta till en annan leverantor.
Blomsterlandet har enligt Larsson en mycket god kontakt med sina leverantorer och har
genom S-Blommor lért sig vilka krav som kan stéllas pa dem. Detta ar nagot som vi
anser ar en konkurrensfordel for Blomsterlandet gentemot andra blomsterhandlare. Vi
tror daremot, att S-Blommor har det svarare som leverantér av blommor till
livsmedelsbutiker, da de ar sa beroende av att fa kontrakt med livsmedelskedjorna. Vi
anser darfor, att S-Blommor har en begransad férhandlingsstyrka som leverantor.

Det finns fa substitut till blommor och vaxter, vilket ger styrka at foretagen inom
branschen. Det som kan ses som ett hot mot branschen, ar tillverkning och forséljning
av sidenblommor, samt egen odlig av plantor i hushallen. Dagens forsaljning av
sidenblommor har inte tagit nagon forséljning fran Blomsterlandets andra blommor,
varfor Larsson inte ser det som nagot storre hot. Ett substitut till att ga till affaren skulle
kunna vara forsaljning av blommor via Internet, men det ar nagot som varken Larsson
eller vi tror kommer att paverka forséljningen i blomsteraffarerna. Konsumenten
kommer nog alltid att vilja kdnna och lukta, da de valjer ut sina blommor.

5.2 Principal-agent

I var undersokning om forvarvet kan principal-agent problemet uppsta mellan flera
olika parter, beroende pa ur vilken vinkel man ser det. Fran Stena Sfarens sida &r
Adactum en uppdragstagare at uppdragsgivaren Stena AB, men dven Stena AB kan ses
som en uppdragstagare som handlar at dgarfamiljen Olsson, varfor det i detta fall kan
uppsta principal-agent problem i flera olika nivaer. Handlade Adactum optimalt for
Stena AB och i forlangningen for familjen Olsson vid forvérvet av S-Invest? Det kunde
ha funnits andra forvarv som kunde ha varit mera l&mpliga for Stena Sfaren, men som
Adactum genom avsaknad av den ratta kunskapen, bortsag ifran. Vi har fatt
uppfattningen att foretaget har strikta och klara regler for hur de skall agera och bete sig
for att folja Stena Sfarens riktlinjer. Uppdragsgivaren far genom ett niara samarbete, sa
mycket insyn, att de till stor del kan kontrollera uppdragstagarens handlande.

Ser vi principal agent teorin fran S-Invests sida, kunde problemet uppsta da S-Invest
agerade som uppdragsgivare och anlitade ett corporate finance bolag som
uppdragstagare for att leta efter en kdpare at foretaget. De problem som kan uppsta i
denna situation, &r att uppdragstagaren inte hittar de optimala kdparna for foretaget.
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De incitament som finns for uppdragstagaren kanske inte &r tillrdckliga for att
genomfora jobbet sa optimalt som mojligt at uppdragsgivaren. Da uppdragstagarens
uppgift i detta fall endast var att ta fram potentiella kopare at S-Invest och verlat det
slutgiltiga beslutet till uppdragsgivaren, anser vi att problemet kringgatts.

Ett annat problem, som skulle ha kunnat uppstd vid forvarvet, var att S-Invest
undanhallit eller givit Adactum snedvriden information om foretaget. Sett ur Akerlofs
(1970) klassiska exempel med bra och daliga bilar, kan i detta fall en liknelse dras till de
foretag som bjuds ut till forséljning pa marknaden. S-Invest sitter i detta fall pa all
kunskap som bland annat innebar koncernens styrkor och svagheter. Det &r svart for ett
utomstaende foretag som Adactum att fa tillgang till all information och darmed veta
foretagets sanna varde. Da det ligger utanfor var uppsats syfte att ga in pa den
finansiella delen i foretaget har vi inte véarderat koncernen, men enligt Larsson fick S-
Invest flera hogre bud &n vad Adactum slutligen betalade. Det &r orsaken till att vi tror,
att Adactum inte har fatt betala ett 6verpris for S-Invest. Ledningen for S-Invest ville att
foretaget skulle leva vidare och valde darfor, en kopare med langsiktiga planer for
foretaget istéllet pengarna. VD Jan Larsson ville &ven fortsétta att verka inom foretaget,
varfor vi ser att det vore en nackdel for honom sjalv om han undanhallit eller givit
Adactum fel information.

Vi inser att det aldrig gar att undvika en informationsasymmetri, men genom det nara
samarbetet inom Stena Sfdaren och den tillit som verkar finnas inom koncernen,
minimeras problemet.

5.3 Fran Konkurrensstrategi till foretagsstrategi

Enligt Porter (1987) ar det viktigt for foretag och deras dverlevnad, att forsta hur viktig
foretagets strategi ar. For att lyckas med denna strategi skall den uppfylla tre olika
premisser.

Den forsta premissen sager, att konkurrens skall ske pa foretagsenhetsniva, och att det
ar viktigt att se till varje enskild enhet i foretaget. Adactum en lamplig styrelse for varje
forvarvat foretag och skapar en néra kontakt med de olika beslutsfattarna. Adactum
visar, enligt oss, pa detta satt stor kontroll och fokus pa att varje enhet i foretaget lyckas.
Det &r enligt den andra premissen omojligt att franga att det finns dolda kostnader vid
foretagsforvarv. Vi tror daremot inte att kostnaderna blir lika stora for Adactum, som
for ett foretag vars tanke ar att helt integrera det forvéarvade foretaget i moderbolagets
verksamhet. De forvarvade foretagen skall inte integreras i Stena Sfaren utan skall
fortsatta att leva vidare som ett separat bolag, men med Adactum som &gare. En kostnad
for Adactum blir att forandra S-Invests ekonomiska rapportering sa att den passar den
hart kontrollerade rapportering som foretagen inom Stena AB har. Enligt den tredje
premissen, kan aktieagarna sjalva diversifiera sin portfélj och behover da inte betala de
premier som ett foretag far betala. Ett argument for att foretaget skall diversifiera at
aktiedgaren dr, enligt Porter (1987), att foretaget och dess analytiker kan hitta foretag att
investera i som aktiedgaren sjalv inte skulle kunna hitta. Det ar detta Adactum gor for
familjen Olsson. For att tillféra ett varde at aktiedgarna, maste vardet av foretagets
forvarv Overstiga kostnaderna for det. For att kontrollera att det potentiella forvérvet
tillfor varde till aktiedgarna, bor tre test av forvarvet genomforas; attraktivitetstestet,
intrédeskostnadstestet och fordelstestet.
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Enligt Porter (1987) ar det viktigt for foretaget att testa den bransch de vill agera inom
och se hur attraktiv den &r. Det kan vara svart att ga in i en bransch dar avkastningen ar
hog och det finns fa substitut. En bransch kanske inte visar sin fulla potential i borjan,
utan kan védxa pa sikt. Diversifiering skapar, enligt forfattaren, inget varde for
aktiedgarna om inte de nya branscherna tillfér gynnsamma strukturer. Det &r latt for ett
foretag att forvérva ett annat foretag enbart for att dess verksamhet liknar det egna
foretagets. Ett problem som Adactum undviker da deras strategi, som vi tidigare namnt,
ar att forvarva foretag inom vitt skilda branscher. Enligt Adactum gjorde de en
noggrann undersdkning av blomsterbranschen fore kopet av S-Invest och de kéllor vi
har varit i kontakt med bekraftar att blomsterbranschen &r en bransch under tillvaxt. Vi
tror att det vid Adactums forvarv av S-Invest, framst var Blomsterlandet som sags som
den attraktiva delen av forvarvet och det &r Blomsterlandet som syns ute bland
konsumenter. Blomsterlandet har ett val inarbetat varuméarke och &r stora pa marknaden,
men S-Invest har &ven varit attraktivt for Adactum, eftersom Adactum fick ett
helhetskoncept genom S-Blommor som verkar inom dagligvaruhandeln.

Om kostnaden for kdpet dverstiger den forvantade avkastningen, skapar forvarvet inget
varde for aktiedgarna och uppfyller ddrmed inte intrddeskostnadstestet. Porter (1987)
menar att da foretaget i borjan maste Gvervinna vissa intradesbarriarer i en ny bransch
kan detta bli lite av ett moment 22, eftersom en attraktiv bransch har hdga
intrddesbarridrer som kan &ta upp foretagets framtida vinst. Adactum ser gérna att
branschen de forvarvar har hoga intradesbarriarer som forsvarar for eventuella
konkurrenter att etablera sig. Eftersom blomsterbranschen anses vara attraktiv och har,
enligt vara undersokningar, en hog tillvaxtpotential, skulle ett hogt pris for Adactums
forvarv kunna motiveras. Vi tror inte att Adactum har fatt betala ett allt for hogt pris.
Det fanns enligt Larsson, kopare som var villiga att betala mer och vi anser darfor, att
Adactum inte drabbats av moment 22. Vi tycker att Adactum uppfyller
intradeskostnadstestet, men det ar svart att forutspa om kostnaderna kommer att ata upp
foretagets framtida vinst. Efter ett forsta ar med Adactum visar S-Invest god lonsamhet
och en gynnsam tillvaxt, vilket vi tycker tyder pa, att Adactum gjorde en lyckad
bedémning av foretaget.

Fordelstestet handlar om att, forvarvet maste kunna medféra en fordel till det
forvarvande foretaget under en langre tid, annars finns det ingen anledning att ha det
kvar. Att diversifiera enbart for att sprida risker ar inte ett tillrackligt skal, enligt Porter
(1987), da aktieagarna sjalva kan diversifiera sina portfoljer. Daremot racker detta som
motiv for ett privatagt foretag, da aktiedgarnas och foretagets risk ar densamma. |
Adactums fall uppfylls, enligt oss fordelstestet pa tva satt. Adactum gor noggranna
analyser for att undersbka om foretaget &ven kan leverera vérde till foretaget i
framtiden, genom att de tanker langsiktigt i sina forvarv. Adactum och hela Stena
Sfaren &r dven ett privatagt foretag, varfor det skulle récka att de diversifierar enbart for
att sprida sin risk. Adactum bildades for att gora langsiktiga investeringar som skulle
kunna jamna ut avkastningen fran de Ovriga foretagen, som har en mer cyklisk
verksamhet. Genom sina forvarv skapar Adactum varde for foretaget och da i
forlangningen till aktiedgarna.
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Enligt Porter (1987) finns det fyra olika lyckade principer av foretagsstrategier. De ar
baserade pa olika grunder for att skapa varde till foretagets aktiedgare. De fyra
principerna &r inte alltid helt olika och behdver inte bara anvéndas var for sig, utan kan
kombineras och blir da annu kraftfullare. De olika principerna ar: Portf6ljstyrning,
omstrukturering, 6verforing av kunskap samt dela pa aktiviteter.

Vi anser att Adactum i huvudsak anvédnder sig av principen portfoljstyrning.
Portfoljstyrning ar baserad pa diversifiering genom forvarv och kréaver ordentliga och
attraktiva foretag, med en ledning som &dven véljer att stanna kvar i foretaget efter
forvérvet. Adactum letar vid sina forvérv efter tillrackligt stora foretag som har en val
utvecklad affarsplan och en kompetent ledningsgrupp. Adactums tanke ar att kdpa
foretag som kan sta pa egna ben och som inte ar beroende av vare sig Adactum eller den
forra &garen. Inom S-Invest fanns redan en val utvecklad organisationsstruktur och
VD:n Jan Larsson ville &ven fortsétta att verka inom foretaget. | en portfoljstrategi bor
aven investeringarna varieras for att sprida risken i portfoljen. Adactum sprider, enligt
var uppfattning, dgarnas (familjen Olsson) risk, genom sina val att investera i olika
branscher som &r frikopplade fran Stena Sfarens befintliga karnverksamhet.

Porter (1987) menar att da foretagen véxer blir kravet pa forvaltarna att hitta foretag
som skapar avkastning storre, forvaltarna maste hitta fler och fler foretag for att
uppratthalla foretagets snabba tillvaxt. Adactums mal ar att ha en vardetillvaxt pa sina
noterade foretag pa 15 % per ar. Han tror att de kommer att kunna uppratthalla denna
tillvaxt dver en langre tid, eftersom de véljer sina foretag noga och arbetar aktivt med
dem efter forvarvet. Da tanken med Adactum 4r att investera i spridda branscher samt
att expandera inom dessa, tror vi, att Adactum har majlighet att uppna en langsiktigt
hog tillvéaxt pa sina forvarvade foretag.

Adactum forvérvar inte foretag i syfte att omstrukturera dem, vilket visar att de inte
anvander sig av omstruktureringsprincipen. Foretagen som forvarvas skall vara sa pass
stora att de redan har en sa val utvecklad struktur och organisation att de kan klara sig
sjalva. De tva sista principerna, 6verforing av kunskap och dela pa aktiviteter, anser vi
inte, att det gar att pavisa att Adactum anvander sig av, eftersom tanken med forvarven,
enligt Adactum, inte ar att skapa synergieffekter eller stordriftsférdelar. Déremot
utnyttjas de kunskaper som finns inom Stena Sféaren, ndr det finns brister i det
forvarvade foretaget. Vi anser att det &r svart att skapa synergieffekter inom Adactum,
da foretaget gor investeringar inom sa vitt skilda verksamhetsomraden och de
forvérvade foretagen har skilda vérdekedjor. Déaremot skulle Adactum vid olika
foretagsforvarv kunna samarbeta inom omraden som inte ar kopplade direkt till deras
specifika verksamheter, exempelvis marknadsforing for att kunna sénka sina kostnader.
Vi inser att det ar en del av Adactums koncept att skilja verksamheterna at. Branscherna
ar olika och skulle genom ett samarbete kunna paverka varandra negativt, varfor vi tror
att de helt valt att separera de forvarvade foretagen inom alla omraden. Skulle ett av
forvarven ga daligt, blir det enbart lokalt och paverkar inte de andra forvarven. Aven
Porter (1987) ser en risk i att dela pa aktiviteter, da foretagsenheterna kan bli mindre
effektiva och dess konkurrensstyrka kan minska i stéllet for att dka.
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Genom att ha analyserat Adactums forvarv av S-Invest, anser vi, att Adactum har en
lyckad foretagsstrategi och klarar Porters (1983) tre test. Vi anser inte att Stena AB har
tappat fokus pa sin karnverksamhet, som Olve (1988) befarar att foretag ofta gor, utan

har genom Adactum noga planerat sitt forvarv och pa detta satt funnit annu ett satt att
skapa vérde till 4garna.
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6. SLUTSATS

| detta kapitel presenteras de slutsatser vi dragit av undersokningen, baserat pa
uppsatsens syfte och problemformuleringarna; Vad ar orsaken till att Stena Adactum
AB valjer att forarva ett foretag inom blomsterbranschen, som ar sa skild fran
moderbolagets karnverksamhet?, Varfor foll valet pa Blomsterlandet AB?, Vilka
effekter har affaren haft pa de bada foretagen?, Hur ser framtiden for
blomsterbranschen ut? Kapitlet avslutas med forslag till fortsatta studier.

Genom var undersokning och den insyn vi fatt i foretaget och dess uppbyggnad, har vi
insett att forvarvet ar en naturlig del i Stena Sfarens utvidgning. Inom Stena Sféren har
det alltid funnits ett intresse av att gora affarer, men inte funnits nadgon som pa ett
naturligt satt kunnat forvalta de forvarvade féretagen. Adactum bildades for att agera
som ett investmentbolag och gora langsiktiga investeringar at Stena Sfaren. Syftet med
foretaget ar att det skall ge sig in i branscher som é&r skilda fran Stenas befintliga
verksamhet. Detta for att jamna ut den mer cykliska karnverksamheten och fa en mer
jamn avkastning, samt att trygga familjen Olssons ekonomiska framtid. Agarfamiljen
Olsson anser sig redan ha stora pengar investerade i fastigheter, fartyg och oljeborrning
och vill darfor ge sig in i andra branscher. Att valet f6ll pa just blomsterbranschen kan
ses som en ren tillfallighet, da Adactum blev kontaktade av ett corporate finance bolag,
som pa uppdrag av S-Invest skulle finna en lamplig kopare till foretaget. Adactum ville
ge sig in i detaljhandeln och sag blomsterbranschen som en attraktiv, okonsoliderad
marknad. Branschen uppfyller de kriterier som Adactum stéller pa forvarv, som att
branschen exempelvis skall ha hoga intradesbarriarer som forsvarar for eventuella
konkurrenter att ta sig in pa marknaden, samt att det finns stora tillvaxtmajligheter.
Adactum ser Blomsterlandet som ett bra foretag inom blomsterbranschen, da det
uppfyller de kriterier som Adactum stéller pa sina forvarv. Det ar ett valskott och
tillrackligt stort foretag, med en kompetent ledning som var villig att stanna kvar och
verka inom foretaget efter fOrvdrvet. Blomsterlandet &r en av Sveriges storsta
blomsterhandelskedjor och har ett valkant varumérke. Foretaget har under de senaste
aren haft en stark tillvaxt och ar till storsta delen etablerade i Vastsverige, men har en
stor utvecklingspotential och expanderar i dag i Stockholmsomradet, Mélardalen och pa
Norrlandskusten. Vi tror att Blomsterlandet var den attraktiva delen i kbpet av S-Invest
och som till storsta delen uppfyllde Adactums kriterier for ett foretagskdp, men
forvarvet av S-Blommor har &ven givit Adactum ett bra komplement till Blomsterlandet
och starker deras konkurrenskraft pa marknaden.

Adactums mal ar att de forvarvade foretagen inte skall omstruktureras, utan skall skota
sig sjalva. | enlighet med detta har inte nagra storre forandringar inom S-Invest skett
sedan foretaget kdptes av Adactum och blev en del av Stena Sféaren. Blomsterlandet har
daremot genom Adactums stdd, kunnat expandera snabbare och genomfora sitt nya
butikskoncept i storre omfattning for att kunna bevara sin ledande stéllning. VD Jan
Larsson skoter fortfarande affarerna, men han har en nara kontakt med den av Adactum
tillsatta styrelsen. Den stora fordndringen som har skett i S-Invests arbete, &r den
ekonomiska rapporteringen som har fatt forandras for att passa Stena AB:s hoga krav.
For Adactums del ar den storsta forandringen att de har fatt ytterligare ett foretag som
tillfor varde at foretaget. Detta ar i linje med Stena AB:s affarsidé - att bland annat
utvecklas inom finans.
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Blomsterbranschen uppfyller Porters attraktivitetstest da den enligt var undersokning, ar
en bransch i tillvaxt som ger foretag utrymme att véxa och utvecklas i. Nagra substitut
eller hot fran att nya foretag skall ge sig in i blomsterbranschen och bérja konkurrera ser
Blomsterlandet inte idag. Ett hot som Larsson dock ser, &r de stigande bensinpriserna.

For hoga bensinpriser skulle kunna betyda att konsumenterna inte vill ta bilen for att
aka till en blomsterlandet-butik, som ofta &r lokaliserade utanfor centrum. Detta befarar
Larsson, kan leda till minskad forsaljning.

En trend som vi har sett inom blomsterbranschen &r bland annat utbildning av personal,
for att pa sa satt knyta konsumenterna narmare till sig. Vi anser att Blomsterlandet
genom sitt nya butikskoncept visar att de ar i framkant i branschen. Att
dagligvaruhandeln har borjat ta mer av blomsterforséljningen kan S-Invest komplettera
genom S-Blommor, varfér vi ser att de har en stark position inom olika
marknadsomraden inom blomsterbranschen. S-Blommor har dven anammat trenden
som finns i Europa, att salja buntar med snittblommor i livsmedelsbutiker.

Vi ser att Adactums forvarv av S-Invest, med fokus pa Blomsterlandet, har varit
framgangsrikt. Forvarvet var noga genomtankt och uppfyller de kriterier Adactum
stéller. Adactums strategi for forvarv ar noga och vél genomarbetad och stdmmer &ven
dverens med de krav Porter (1983) staller, for ett lyckat forvarv. Efter ett ar tillsammans
ser vi att S-Invest tillfor varde till Adactum och familjen Olsson, foretaget har en god
tillvaxt och expanderar just nu kraftigt. Stena Sfarens organisation verkar enligt oss
ostrukturerad, eftersom de har sa manga vitt skilda omraden inom samma koncern. Vi
anser dock, att diversifiering i Stenas fall &r ett bra alternativ, eftersom koncernen inte
har spritt &gande, utan &gs av en enskild familj. Hade koncernen daremot dgts av flera
aktieagare, hade det varit battre att fokusera sig pa sin karnverksamhet och lata
aktieagarna sjalva diversifiera sina portfljer. Stenas handlande forsvaras aven, da det
enligt Porter (1983), & motiverat for ett foretag att ha en portfoljstyrningsstrategi, nér
foretagets och aktieégarnas risk &r densamma.

6.1 Forslag till fortsatta studier
Under uppsatsens gang har vi sttt pa nya omraden som vi anser skulle vara intressanta

att studera, men genom de avgransningar vi gjort har vi inte haft mdéjlighet att angripa
dessa, varfor vi lamnar utrymme for fortsatta studier inom:
e Stena Adactum AB:s framtida forvarv

e Liknade forvarv inom blomsterbranschen

e Stena Adactum AB:s forvérv av S-Invest Trading AB ur ett finansiellt
perspektiv
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BILAGA 1

Fragor till intervju med Peter Zachrisson, analytiker pa Stena
Adactum AB 050418

Vill Ni beratta om Stena sfaren och Stena Adactum AB:s bakgrund, samt forhallande till
varandra?

Var finns Stena Adactum AB i Stena AB: s organisationsstruktur? Agerar ni
sjalvstandigt eller i samrad med koncernledning och agare?

Hur kommer det sig att Stena Adactum AB valde att forvarva Blomsterlandet AB?

Varfor bildades Stena Adactum AB? Vad var bakgrunden till att ett investmentbolag
bildades?

Hur har utvecklingen for Stena Adactum AB varit sedan bildandet?

Vilka bakgrundsanalyser gors innan forvérvet? Av branschen och av det utvalda
foretaget?

Vilken typ av samarbete riktar Stena Adactum AB in sig pa? Joint Venture,
minoritetsagande, 100 % igt dgande osv...? (Ex varfor har ni bara en liten del i
Gunnebo?)

Hur agerar Stena Adactum AB i de dgda foretagen? Paverkar ni skétseln av dem eller ar
ni enbart finansiarer?

Blomsterlandet AB

Hur kunde Blomsterlandet AB bli en potentiell kandidat for er?

Hur fick ni information om foretaget? Var det till forséljning?

Visste ni om det fanns fler potentiella kdpare till Blomsterlandet AB?

Pa vilket satt skapar Blomsterlandet AB mervérde till Stena AB:s existerande affarsidé?

Hur delaktiga ar Stena Adactum AB i skotseln av Blomsterlandet AB, och
Blomsterlandet AB: s framtida utveckling?

Vad har ni gjort for forandringar i Blomsterlandet AB sedan forvérvet, hur har ni
paverkat Blomsterlandet AB?

Anser ni sjélva att ni har tillracklig kunskap for driften av ett foretag i
blomsterbranschen?
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BILAGA 2

Fragor till Intervju med Jan Larsson, VD Blomsterlandet AB
050511

Kan Ni beratta om S-Invest AB och hur foretaget ar uppbyggt? (juridiska personer)
Kan Ni beratta om foretagets historik samt hur foretagets utveckling har varit?
Kan Ni beratta om forvarvet fran Stena Adactum AB?
Vad &r S-Invest AB / Blomsterlandet AB:

- Affarsidé?

- Strategi?

- Vision?
Varfor valde ni att salja, vad var orsaken?
Hur kunde Stena Adactum AB bli en potentiell kdpare for er?

Kunde Stena Adactum AB tillféra nagot till foretaget som inte de andra koparna kunde?

Pa vilket satt skapar Stena Adactum AB mervarde till Blomsterlandets existerande
affarsidé?

Hur delaktiga ar Stena Adactum AB i skotseln av Blomsterlandet AB, och
Blomsterlandets framtida utveckling?

Vad har gjorts for fordndringar i Blomsterlandet AB sedan forvarvet?
Hur har Er roll féréandrats?

Vad har Ni for tankarom Blomsterbranschen och dess utveckling?
Vad har Blomsterlandet AB for relationer till sina leverantorer?

Hur ser Blomsterlandet AB:s kundkrets ut?

Vad anser Ni &r foretagets storsta hot? (substitutprodukter, konkurrenter)
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BILAGA 3

Fragor till intervju med Jan-Olof Olsson, fore detta butikschef
pa Blomsterlandet AB, 050414

Kan Ni beratta om hur Ni ser pa blomsterbranschen och dess utveckling?

Hur har utvecklingen av blomsterforsaljningen varit de senaste aren?

Har Ni sett nagon forandring i konsumentens kopbeteende? Stalls det nya krav?
Hur har blommorna forédndras? Battre kvalité, lagre priser, bredare sortiment etc.?
Har blomsterbutikerna forandrats den senaste tiden?

Vad tror Ni om blomsterbranschens framtid?

Vilka andra foretag sag Ni som era storsta konkurrenter?

Vilken var er storsta kundgrupp?
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BILAGA 4

E-mail enkat till Marcus Welin, inkbpsansvarig fér Blommor pa
ICA AB 050419

Hur har utvecklingen av blomsterforséljningen varit de senaste aren?

Har Ni sett nagon forandring i konsumentens kopbeteende? Stalls det nya krav?
Hur har blommorna forédndras? Battre kvalité, lagre priser, bredare sortiment etc.?
Vad tror Ni om blomsterbranschens framtid?

Hur gor Ni era prognoser?

Ser Ni nagra nya trender inom blommor? Blir folk mer intresserade, kops det mer?

Har Ni som detaljist &ndrat er satsning?



