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Kan en natverkslosning med stod av Internetportaler vara en vég att
ga for att skapa mervarde for sponsorerna och tillfredsstalla delar av

kundhanteringsproblematiken inom svenska elitféreningar?
Hur ska Internetportalerna fungera for att denna utveckling ska

stodjas?
Syftet med denna undersokning &r att 6ka forstaelsen for vad sociala
natverk  inom  foreningslivet kan leda till och vad

informationsteknologi kan skapa for mojligheter ndr det géller att
bygga upp dessa natverk mellan sponsorer som dar involverade i
foreningslivet.

En kvalitativ undersdékning gjorts med hjalp av intervjuer av berérda
parter med anknytning till natverkstankarna.

Sammanfattningsvis kan natverk med stdd av Internetportaler vara en
bra losning pa delar av foreningars kundhanteringsproblem. Det
mojliggor skapandet av Okat mervarde pa sponsorernas satsade
kapital samtidigt som det kan generera ett 0kat socialt kapital for de
involverade aktorerna. Detta sociala kapital skulle sedan kunna
omvandlas till ekonomiskt kapital i en forlangning. Det &r dock sa att
satsningen kraver en del resurser fran foreningens sida och ett
brinnande engagemang for att fungera tillfredsstallande. FOreningen
kan dock vinna mycket da natverket kan skapa en storre
sammanhallning mellan férening och sponsorer vilket borde oka
langsiktigheten i sponsorernas engagemang. Internetportalernas roll i
det hela &r att stodja interaktionen mellan aktorerna och mojliggéra
for information att floda genom néatverket for att detta ska kénnas
levande och nyskapande. Ratt applicerat kan natverk inom
foreningsliv vara ett koncept som skapar vinnare bland bade
foreningar och sponsorer.

Nétverk, Foreningsliv,  Socialt  kapital, Internetportaler,
Fotbollsféreningar, Actor Network Theory



Forord

Detta arbete har bedrivits genom att jag har fatt mojlighet till att intervjua en del méanniskor
som pa ett eller annat satt ar involverade i tankarna om natverk inom foreningslivet. Jag skulle
vilja ta tillfallet i akt att tacka representanterna fran Malmo FF, Helsingborgs IF, Osters IF
samt till foretaget inom Malmé FF:s natverk for att de varit vanliga nog att stélla upp med tid
och engagemang for att mojliggora denna uppsats. Jag vill ocksa passa pa att tacka Magnus
Warja, min handledare, som statt ut med mig under en lang tid nu. Samtidigt vill jag rikta ett
stort tack till Berit som hjalpte mig i den norska litteraturdjungeln pa Bergens
universitetshibliotek. Utan Er hade denna uppsats aldrig blivit av eller i alla fall férsvarats
vasentligt.

Lund 2005-05-20

Anders Svensson
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1 Inledning

Detta kapitel presenterar bakgrunden till uppsatsen samt ger en liten introduktion till &mnet
som undersokts och hur jag kom in pa detta amnesval. Darefter diskuteras
problemformuleringarna samt mina fragestéallningar och syfte med uppsatsen. Kapitlet
avslutas med en beskrivning av min disposition av uppsatsen.

1.1 Bakgrund till &mnesvalet

Dagens foreningsliv har i manga fall gatt fran en ideell verksamhet med bel6ningar i form av
ara och berommelse till att drivas som ett vanligt foretag med vinstintressen inte bara pa
arenorna utan aven utanfor dessa. For att ge en liten beskrivning om storleken pa de
ekonomiska aktiviteterna i foreningslivet inom exempelvis fotbollen i Sverige sa drog de
allsvenska fotbollsklubbarna under 2003 in 391 miljoner kronor genom publik, reklam och
sponsring och de fyra stérsta klubbarna hade alla en omséattning pa 6ver 60 miljoner kronor
under 2003. (Svenska fotbollsforbundet 2004)

Mitt intresse for kundhantering inom foreningslivet borjade med att jag arbetade under 10
veckor inom Landskrona BolS med ett uppdrag att utveckla ett ASP-baserat system som
strukturerade upp kundhanteringen gentemot privatkunder och sponsorer av féreningen. Detta
arbete vackte mitt intresse for att understka hur man inom foreningslivet hanterar sina kunder
sasom sponsorer, publik och medlemmar. Jag fastnade for problematiken kring hanteringen av
foreningarnas storsta inkomstkallor dvs. sponsorerna

Inom elitfotbollen &r fragan om kundhantering inget nytt, men nagot som bor tittas narmare pa
da fotbollsforeningarnas sponsorer sprids mer och mer geografiskt och inte alltid soker sig till
klubbarna av kérlek till foreningen utan enbart for att dra nytta av massmedias bevakning.

Den stora skillnaden som jag ser det mellan traditionella foretag och fotbollsforeningar ar att
kunderna generellt ar mer trogna sin produkt i sportsvérlden, men det ar daremot betydligt
svarare att rekrytera nya kunder till produkten. Givetvis ar det en fri marknad, men att byta
fran en produkt till en annan &r i de flesta fall helt otankbart. Relationen styrs av lojala kéanslor
gentemot fdéreningen vilket skiljer sig fran traditionell produkthantering dar begrepp som
exempelvis kvalitet och prestanda ar viktiga vid val av produkt. For foreningslivet géller det i
manga fall att se till att behalla de kunder man har och skapa forutséttningar och incitament
for dessa att stanna kvar inom foreningen.

Det har paborjats arbeten med sociala natverk med stéd av Internetportaler inom vissa
foreningar och mitt intresse fokuserades pa denna tanke da den innefattar bade natverk och
informationsteknologi. Denna uppsats ger en inblick om i vilken riktning foretags sponsring
av foreningslivet dr pa vag att ga. Tanken om att samarbeta kring en gemensam namnare for
att pa detta satt uppna fordelar for alla parter behdver nodvandigtvis inte vara begransade till
foreningslivet utan kan komma till nytta &ven inom traditionell foretagarverksamhet. Detta
gor ocksa betydelsen av uppsatsen betydligt mera vid an om det enbart gick att applicera pa
idrottsforeningar. Informationsteknologin tror jag kan spela en viktig roll nér det galler att
knyta ihop alla intressenter och pa detta satt bidra till att foretagen kan fa nagot mer ut av sitt
bidrag till idrotten vilket ocksa allt mer blir ett krav fran deras sida.



1.2 Natverkstanken idag

De flesta idrottsforeningar anvander Internet for att informera sina supporters och pa vissa
hall har de nu ocksa borjat anvanda detta medium for att forsoka skapa mervarde for sina
sponsorer. Utbredningen av Internet i de svenska hushallen forvantas vara sa gott som 100 %
vid ar 2010 enligt Eriksson och Hultén (2001), vilket torde innebara att detta medium kommer
att bli allt viktigare for foreningslivet for att na sina kunder. | princip alla foreningar har en
webbplats dar man som kund kan ldsa information om klubben osv., men mojligheterna ar
oandligt mycket storre an sa nar det galler att skapa mervarde for kunderna med hjalp av
informationsteknik. Nagra klubbar har redan skapat en B2B (business to business) portal via
sin hemsida for att stddja deras sociala natverk, men enligt min informationsinsamling ar de
mycket fa till antalet. De som pabdrjat detta har dock skordat vissa framgangar med detta
tankesitt. Detta galler dd Malmé FF, Helsingborgs IF och Osters IF. Malmé FF:s natverk
bestar idag av ca 80 foretag inom varierande branscher som bidrar med 22 miljoner i
sponsorpengar och Osters IF sager sig vara ledande i Sverige med sitt B2B koncept. Fran
deras B2B broschyr kan man utlasa vad Osters IF har for malsittning med sin B2B
verksamhet:

”’| dagens svenska naringsliv med krav pa storre och storre vinstaterbaring till koncernen,
aktieagare osv. sa vet vi att det inte gar att jobba traditionsenligt med sponsring. Vi maste
sakerstalla att vi har en av marknadens basta mervardeslosningar at ditt foretag. Darfor
kommer vi kunna erbjuda dig produkter och tjanster du har behov av i din dagliga drift.
Friskvard/halsovard, personalvard, férelasningar samt dven unika rabatter pa produkter och
tjanster via vart nya affarskoncept inom Business 2 Business skall ge dig 6msesidig nytta.”
(Osters IF 2004)

Hittills har utvecklingen inom foreningslivet handlat om att knyta till sig sponsorer av
varierande storlek for att sedan i bdasta fall sammanféra dessa vid matcher eller andra
evenemang. Tanken &r att via dessa tréffar ska nya kontakter knytas och att detta kanske
skapar en affarsrelation pa langre sikt. P4 manga hall ar det fortfarande enbart en uppréakning
av sponsorerna pa hemsidan och i viss man reklam i anslutning till matcher som ar det synliga
mervardet for sponsringsinsatserna. Med synligt menar jag det som gar att utldsa via
foreningarnas hemsidor. Utvecklingen av Internetbaserade natverk inom foreningslivet torde
alltsa vara i sin linda, men utvecklingen har startats pa vissa hall, som synes i Malmo FF,
Helsingborgs IF och Osters IF.

1.3 Problemformulering och fragestallning

Delar av min problemformulering och tillstandet hos manga elitforeningar kanner jag att
Patric Ljungstrom pa Hammarby Fotboll uttrycker pa ett fortraffligt satt i en e-post till mig
den 22 oktober 2004. Frdgan var om foreningen har nagon typ av system for just
kundhantering.

Vart sasongskortsregister ar en historia for sig - BiljettDirektTicnet ar biljettmodern och det
systemet ligger var/vara arenor upplagda i. Byggt i borjan av dinosarieperioden och pabyggt
pa den ursprungliga plattformen och tanken bakom att systemet skall hantera en anonym
kund som kdper en biljett till ett enstaka evenemang. Vi har krigat med BDT i ett antal ar om
att de far fan se vara behov som ett gigantiskt CRM-behov. Vi har mao byggt ett vid sidan av
biljettsystemet eget CRM-system i klassisk excelfilform och darmed har vi koll pd vem som



sitter var och vem som sitter tillsammans med vem, bade pa Soderstadion och pa Rasunda.
Tungrott &r minsta ordet man kan ta till men det fungerar hyfsat idag men inte i framtiden.
Det har med e-post kanner vi ar ganska meningslost sa 1. folk byter e-postadresser som
underklader 2. vara egna kanaler, digitala 3. postala utskick till sasongarna nar det ar tyngre
budskap och erbjudanden vi vill fa ut.

Mvh/Patric

Patric beskriver har en problematik som jag, dels genom arbetet med min praktik pa
Landskrona BolS och dels genom kontakter med féretag engagerade inom andra féreningar,
fatt intrycket av existerar hos manga fotbollsfoéreningar i Sverige. Det finns system for de
olika aktiviteterna inom féreningens ramar, men det finns inget som innefattar alla bitar. Det
framkom samtidigt under min praktik att det har blivit allt svarare att skaffa sponsorer till
klubben, trots att massmedias bevakning av evenemangen é&r intensiv och att
publiktillstromningen till fotbollen fortfarande &r god.

Det verkar finnas problem inom hanteringen av alla kunder inom foéreningarna pa manga plan,
men jag valjer att inrikta mig pa en speciell kundgrupp, sponsorerna. Mitt intresse med denna
undersokning ligger i att forsoka belysa problematiken med féreningarnas hantering av
sponsorerna. Detta genom att undersdka den natverksorienterade tanken som pabdrjats inom
vissa klubbar for att underlatta hanteringen av dessa inom elitféreningarna samt se pa hur
informationsteknologin kan stodja denna uppbyggnad.

De fragestallningar jag har ar:

e Kan sociala natverk med stéd av Internetportaler vara en vég att ga for att skapa
mervarde for sponsorerna och tillfredsstalla delar av kundhanteringsproblematiken
inom svenska elitforeningar i fotboll?

e Hur ska Internetportalerna fungera for att denna utveckling ska stodjas?

1.4 Syfte

Syftet med denna undersckning ar att Oka forstaelsen for vad sociala natverk inom
foreningslivet kan leda till och vad informationsteknologi kan skapa for mojligheter nér det
géller att bygga upp dessa néatverk mellan sponsorer som ar involverade i féreningslivet.

1.5 Avgransning

Natverk och Internetportaler skulle kunna vara en intressant tanke for féreningar inom manga
sporter, men jag har enbart funnit forekomst av denna kombination inom fotbollen. De
intervjuer jag gjort har enbart anknytning till fotbollen. Dock har jag for tydlighetens skull
aven studerat hemsidorna for foreningarna i Elitserien i ishockey och kontaktat dven dessa
genom e-post. Detta ar enbart for att fa en lite bredare bild, av en annan stor idrott, i min
initiala informationsinsamling.

Med natverk menas i denna uppsats ett socialt natverk mellan manniskor till skillnad fran rent
tekniska natverk av sammankopplade informationsteknologier. Det &r denna tolkning av
begreppet nétverk som Ni som ldsare ska goOra vid lasning av uppsatsen. Hela



natverksbegreppet ar sa stort och finns i princip overallt dar méanniskor finns. Jag kommer
enbart att ber6ra en liten del av detta begrepp och dess anvandningsomraden.

Jag har avgrénsat mig till att enbart undersoka vissa klubbar och foretag och de valen redogor
jag for senare i uppsatsen.

Natverken i de olika klubbarna har olika namn. Malmo FF har sitt Natverket, Helsingborgs
IF:s heter PartNet och Osters IF har fatt namnet B2B. | uppsatsen kallas de l6pande for
samlingsnamnet néatverk.

Jag valjer i denna uppsats att inte diskutera sjalva programmeringstekniken med vilken

Internetportalerna &r gjorda da jag inte finner det vara den avgorande faktorn i analysen av
dessa.

1.6 Disposition

For att som lasare redan har fa en béttre inblick i hur denna uppsats ar upplagd samt om vad
de olika kapitlen kommer att berdra foljer hdr en kort disposition av uppsatsen.

e Kapitel 2 Metod.
Jag beskriver vilka metoder jag har anvént for att samla in data, varfor jag har valt
dessa metoder.

e Kapitel 3 Teori.
Presentation och genomgang av litteratur och teorier som ar relevanta for mitt amne.
Kapitlet syftar till att spetsa min fragestallning samt till att berika lasaren med
fordjupande kunskaper inom natverkstanken med stdd av informationsteknologi.

o Kapitel 4 Empiri.
| detta kapitel redogors for mina observationer.

e Kapitel 5 Analys.
Har kombineras teori med mina resultat fran mitt empiriska material.

e Kapitel 6 Avslutande reflektioner.
e Kapitel 7 Bilagor.

o Kapitel 8 Kéllférteckning.



2 Metod

Efter det inledande kapitlet foljer nu sjalva strukturen p& undersokningen. Detta kapitel
behandlar pa vilket satt jag valde att genomféra min undersokning samt en inledning om hur
jag skapade en grund att std pa. Efter detta foljer en beskrivning av pa vilket satt som
insamlingen av data gick till samt hur tolkning, bearbetning och presentation av denna
utformades i undersokningen. Det innehaller &ven ett avsnitt om metodkritik.

2.1 Undersdkningens struktur

Undersokningen bestar av en huvudsaklig del som beror sjalva syftet med uppsatsen och en
mindre del som enbart kan betecknas som grundldaggande informationsinsamling. Denna
informationsinsamlings syfte bestod i att skapa en forforstaelse for hur langt utbredningen av
Internetbaserade nétverk inom elitféreningarna kommit. Andra halvan innefattar en djupare
informationsinsamling angdende natverksarbetet och pa vilket sitt som Internetportalerna
samverkar med konceptet.

2.2 Grundlaggande informationsinsamling

Det ar i denna fas som jag skapade grundlaggande forstaelse for hur langt foreningarna pa
elitniva faktiskt kommit nér det galler sociala natverk med stéd av Internetportaler. Denna
informationsinsamling av de svenska elitféreningarna valde jag att utfora pa foljande satt. Jag
undersokte samtliga hemsidor for idrottsforeningarna inom Allsvenskan i fotboll, Superettan i
fotboll och dven Elitserien i ishockey for att se i vilken grad som det finns synliga
Internetuppbyggda system med inriktning pa medlemmar och sponsorer pa respektive lags
hemsidor. Anledningen till att det blev just dessa idrotter har jag redogjort for i mina
avgransningar.

Det faller sig inte riktigt naturligt att placera in undersdkningen av de olika féreningarnas
hemsidor i nagot metodfack utan jag valjer att enbart beskriva forfarandet.

2.2.1 Praktiskt genomfdrande av informationsinsamling

Mina kriterier for undersokningen av respektive hemsidor var att jag skulle undersoka vilka
foreningar som hade nagon form av inloggningsmajligheter pa sin hemsida och vilken
funktion detta hade for den som loggade in. Funktionen skulle kunna vara att medlemmar
eller sponsorer skulle kunna gora en inloggning for att pd detta sétt ta del av ett utokat
erbjudande exklusivt for dessa. Pa varje hemsida letade jag samtidigt efter information av vikt
rorande utformningen av féreningens sponsorverksamhet och dess medlemserbjudanden.
Detta for att forsoka skapa mig en bredare bild av hur denna hantering sker inom foreningarna
och pa vilket satt de forsoker att skapa mervarde for sina kunder. Jag har dven kontaktat
samtliga foreningar inom ramarna for min undersokning (se kapitel 2.2) genom utskick av e-
post.



2.2.2 Tolkning och presentation av informationsinsamling

Sjélva tolkningen av totalundersokningen redovisas i tabellform dar forekomsterna av
interaktionen i form av inloggningsméjligheter presenteras. Vad dessa inloggningsmajligheter
leder till i form av mervarde kommer att redogéras for i generella drag for vad som géller
inom foreningarna.

Enligt Patel och Davidsson (1994) &r det lampligt att redovisa forforstaelsen redan i
metodkapitlet da denna ligger till grund for den fortsatta undersokningen. Detta kande jag var
passande i mitt fall da det ar utifran denna inledande informationsinsamling som jag har
baserat mina val av undersokningsobjekt.

Informationsinsamlingen rorande utbredningen av interaktionsmojligheter pa hemsidorna
redovisas har nedan i figur 2.1. Jag har valt att redovisa namnen pa de foreningar som haft
dessa mojligheter pa sina respektive hemsidor.

Idrott Antal lag | Inloggningsmdjlighet | Natverksinloggning

Diyurgfrdens IF Malms FF
Allsvenskan 2004 (Fotboll) 14 Malmas FE Helsingborgs IF
Helsingborgs IF

BE Hiaclen Osters IF
Osters IF

Superettan 2004 (Fotholl) 152

Brynas IF
Elitserien 2004 (Tshockey) 12 Waodo Hockey
sadertalie
Figur 2.1 Sammanstallning av undersokningen av elitfreningarnas hemsidor per 2004-12-15. * Café Operas
hemsida fungerade inte under undersékningen.

Inloggningsmaojligheter innebar i denna undersokning i vilken utstrackning det finns méjlighet
for exempelvis medlemmar att logga in pa féreningens hemsida. Natverksinloggning skiljer
sig at i denna undersokning pa det viset att dar ar innebdrden att det ar representanter fran
foretag som kan logga in och ta del utav ett natverkskoncept. Som man kan utl&sa av tabellen
ar det enbart tre foreningar i min undersékning som har ett Internetbaserat natverkstankande
och dessa tre féreningar hamnade salunda i fokus i den senare delen av undersékningen. Nar
det galler de foreningar som har inloggningsmojligheter i allmanhet ger dessa generellt sett
medlemmar olika formaner sdsom chatt, tavlingar, mojligheter att ladda ner mobila tjanster
med anknytning till klubben och &ven i vissa fall, sdsom Modo, mdjligheter att ta del av
rabatter fran foretag med anknytning till foreningen. Min fokus fortsatte nu mot de féreningar
som var inne pa Internetbaserat natverkstankande.

Nar det galler féreningarnas information pa hemsidorna om hur de hanterar sponsorerna ar det
generella intrycket att det oftast handlar om presentation av foretagen i form av, i de flesta
fall, namn, logotyp och lank till deras hemsida. De flesta foreningar redovisar ocksa olika
former av paketlosningar som eventuella sponsorer far nar de viljer att satsa i klubben. Det
forekommer natverkstankar inom nagra foreningar som Oppet deklarerar att syftet med
sponsringen dven kan vara att skapa relationer med andra sponsorer. Detta verkar ske i mangt
och mycket med hjalp av fester och sammankomster innan matcher som féreningen anordnar.



Det finns avsevarda skillnader mellan olika foreningar nar det géller hur langt de kommit
inom mervéardestdnkande. En del har detta som uttalad policy medan andra fortfarande
befinner sig i den traditionella sponsringsfasen dér det ar biljetter, skyltar och dekaler som ska
fungera som lockbete. Detta har de foreningar som kommit langt ocksa, men skillnaden &r att
dessa &ven inkluderar relationsbyggande mellan sponsorerna i deras erbjudande.

Ovriga kunder ~ Owriga kunder  vriga kunder

Férening

Sponsor Sponsor Sponsor

figur2.2Min Illustration av nulaget for manga foreningar nar det galler relationerna till deras kunder.

2.3 Kvalitativa intervjuer

Genom utférandet av kartlaggningen av nulagessituationen inom foreningslivet ville jag ga
mer pa djupet nér det géller fenomenet natverkstankande och hur de olika aktorerna ser pa sin
roll inom féreningslivet. Utefter den grundldggande undersokningen jag gjorde kunde jag
identifiera ett antal intressanta grupper att undersoka lite ndarmare med hjalp av intervjuer.
Dels &r det de foreningar som redan har en nétverksbaserad tanke och dels foretag som ar
involverade i olika typer av sponsring och natverk inom féreningslivet.

Jag skapade en intervjumall infor min forsta intervju baserat pa den teori jag last och den
forforstaelse jag skapat under forsta fasen. Denna mall forandrades efterhand beroende pa
vem jag skulle intervjua och vad de tidigare intervjuerna givit mig for information.
Intervjuformerna var samtalsliknande och jag foljde mallen i sin helhet dock inte rakt av utan
med foljdfragor dér det var naturligt och i den ordning som intervjun utvecklade sig. Detta
upplagg ar nagot som Holme och Solvang (1997) tar upp. De menar att styrkan i den
kvalitativa intervjun ligger i att forsoka fa intervjusituationen till att likna ett vardagligt samtal
eller en vardaglig situation. Intervjuforrattaren ska i sa liten grad som mojligt paverka
undersokningspersonerna under intervjun, det ar snarare undersdkningspersonerna som ska
paverka utvecklingen av densamma. Forskarens roll blir att delge ramarna for intervjun.
Oftast har forskaren skrivit ner nagon typ av fragemanual infor intervjun som den i stora drag
ska folja. Mojligheten finns att det under intervjuns gang dyker upp intressanta uppslag som
inte faller inom manualens granser men som kanske likvéal verkar vara av intresse for
problemomradet och detta maste man ta hansyn till och vara flexibel infér. Metoden har en
del fordelar, enligt Jacobsen (1993), som t.ex. att den & mindre tidskrdvande &n en informell
intervju och den inte ar lika avhéngig av intervjuarens kvalifikationer. Det sistn&mnda var
nagot som jag som novis inom intervjuhantering kande mig mest bekvam med.

Jag valde ut mina intervjuobjekt utefter den informationsinsamling jag genomférde under
forsta fasen. De som foll sig naturligt att intervjua var de som pa nagot satt var inblandade i de
"extrema” fall som informationen pavisade. Det var alltsa de som avvek fran den generella
massan som var intressanta. Holme och Solvang (1997) diskuterar valet av intervjuobjekt och



menar att frigan om huruvida urvalet av undersokningspersoner &r representativt eller ej inte
ar centralt inom kvalitativa metoder, men urvalet av vilka personer som ska intervjuas har
likval en avgorande betydelse for undersokningen. Om man far fel personer till intervju i
forhallande till den utgangspunkt man har som syfte for undersékningen blir resultatet
vardelost. Utifran vissa medvetet formulerade kriterier sker ett systematiskt urval av
intervjuomrade. Detta kan ske genom att man tittar narmare pa de “"extrema" fall som
framkommit av den forforstaelse som man skapat sig inom problemomradet. Detta &r alltsa
grunden till mina val av foreningar att titta narmare pa. Utefter detta valde jag sedan ut
personer inom respektive forening som jag ansag vara mest lampad for att kunna besvara
mina intervjufragor och problematik. Nar det galler valet av foretag, som &r verksamt inom
sociala natverk i foreningsliv, baserades detta pa mina erfarenheter under min praktik pa
Landskrona BolS dér jag kommit i kontakt med dessa personer.

2.3.1 Utférande

Grundlaggande for att ta reda pa manniskors upplevelser och de bakomliggande orsakerna till
ett visst agerande ar att helt enkelt friga dem om dessa saker. Det kan ibland vara nodvandigt
att anpassa fragorna efter individen da dessa av naturliga skl skiljer sig at. For att kunna fa
fram akta svar fortsatter Wallén (1993) med att forskaren inte ska inta en roll som objektiv
expert utan vara mer som en samtalspartner.

Jag fick verkligen denna ké&nsla av samtal under vissa av mina intervjuer som kéandes
avspanda med mojligheter for bade skratt och kaffe. Alla intervjuerna skedde i respondentens
arbetsmiljo utom intervjun med Fredrik Akesson som skedde 6ver telefon pga. avsténdet.
Motena initierades genom att jag ringde upp respondenten och bokade ett mdte med denne
nagon dag i forvag dar ocksa syftet med intervjun tydligt klargjordes. Jag anpassade mitt
sprak en aningen beroende pa vem respondenten var och vilka termer jag antog han/hon var
familjar med. Detta gallde framst tekniska termer rérande bl.a. uppbyggnaden av
Internetportalerna.

Det handlar alltsd om en 6ppen dialog, nagot som aven Holter och Kalleberg (1996) tar upp.
Varje ny fraga i intervjusituationen kommer att paverkas av vad respondenten svarade pa
foregaende fraga och intervjun utvecklar sig ofta till ett vanligt samtal. Samtalet styrs dock till
viss del av intervjuaren, men denna styrning dr anpassad till respondenten och ska bara
sakerstalla att de utvalda samtalspunkterna tacks av intervjun. Intervjuaren maste ha en
formaga att tolka respondentens svar och uttryck samt kunna improvisera nya fragor allt
eftersom samtalet fortgar. Detta ar nagot som jag anser att jag blev béattre och béattre pa allt
eftersom undersékningen fortlopte.

Nar det galler dokumentationen av intervjuerna foreslas antingen ljudinspelning och/eller
videoinspelning. (Wallén 1993) Ljudinspelning var ndgot som jag ansag lampligt for mina
ganska langa intervjuer och for att inte missa nagot da jag inte ar en bra antecknare samt for
att vissa av intervjuerna inte gick att genomfora pa personens arbetsplats. Videoinspelning
ansag jag inte vara nodvandigt da inte personernas rorelser eller andra visuella drag var av
intresse for undersdkningen.



Intervjuobjekt | Lokalisering samt intervjupersonens roll Beteckning

Anonyma | foretagets lokaler i Malmo. Ett foretag som dr medlem av | Int.1
MFF:s natverk

Jan-Ove Pa Malmé FF:s kansli. Delansvarig for Natverket i Malmo FF | Int.2

Kindvall

Fredrik Akesson | Telefonintervju. Initiativtagare till B2B konceptet i Osters IF | Int.3

Rickard Nilsson | P4 Olympia i Helsingborg. Marknadschef i Helsingborgs IF | Int.4

Tommy Nilsson | Telefonintervju. Marknadschef i Osters IF Int.5

Tabell 2.1 Sammanstélining av mina intervjupersoner i uppsatsen

2.3.2 Tolkning av data

Mina intervjuer transkriberades ordagrant ganska nara inpa intervjutillfallet och vid denna
process skapade jag mig en bild av vad intervjun gav mig for information och vilka eventuella
misstag jag gjorde som intervjuare. Det ar mycket viktigt att man som forskare under denna
process standigt ar medveten om vad man gor och forhaller sig kontinuerligt kritisk till de
tolkningar av material som gors. Denna vaksamhet ska forhoppningsvis minska antalet
feltolkningar av materialet (Holme, Solvang, 1996) nagot som jag forsokt undvika dels genom
ljudinspelningar och dels genom att tolkningen av data skedde strax efter att intervjun &gt
rum.

Tolkningen och analysen av kvalitativ data tar ofta sikte pa att uppna en helhetssyn av
specifika forhallanden. Holter och Kalleberg (1996) tar dven upp tre olika sétt att analysera ett
Oppet samtal pa: en kategoribaserad analys, en diskursanalys och en narrativ analys varav jag
valde den forstndmnda.

Den kategoribaserade analysen innebar att forskaren i intervjutexten identifierar olika
kategorier rorande processer, handelser eller ageranden som pa nagot satt ar intressanta da de
antingen upprepas i materialet eller &r intressanta i forhallande till forskarens teoretiska
utgangspunkt. Det &r alltsa forskaren sjalv som konstruerar dessa kategorier utefter teoretisk
forforstaelse och innehallet i intervjumaterialet. Trots att den kronologiska ordningen tenderar
att variera anvander de flesta forskare, enligt Holter och Kalleberg (1996), en trestegsprocess
for att utforma kategorierna. Vid den forsta genomlasningen av transkriptionen far man ett
helhetsintryck av intervjun. Efter det laser man en gang till och antecknar alla méjliga uppslag
till kategorier som man kan tanka sig utefter den forforstaelse man har. Vid den tredje och
sista genomldsningen utformas ett forkortat narrativ av varje intervju och i samband med
denna genomlasning faststélls forslagen till kategorier och detta var nadgot som jag kom att
anvanda i min analys av materialet.

2.3.3 Kategorier i empiriskt material

Genom att studera mitt empiriska material och den litteratur som presenterats valde jag ut
foljande kategorier att sammanstélla mitt empiriska material under. Dessa anser jag tacker in
de intressanta omradena av natverkstanken gentemot sponsorerna inom foreningslivet.

Né&tverkets betydelse for sponsorer
Natverkets betydelse for forening
Nétverkets uppbyggnad

Nétverkets Internetportaler och teknik
e Natverkets problematik



2.4 Kritik av metod och analys

Begrepp som rimlighet och trovardighet ar viktigt att som forskare forhalla sig till i analysen
av sin information. | detta forskningsarbete ar det jag som forskare som statt i fokus och da ar
det viktigt att jag som forskare staller kritiska fragor om mitt eget forskningsarbete. (Patel,
Tebelius, 1987)

2.4.1 Validitet

Patel och Tebelius (1987) menar att om forskaren kan peka pa att tolkningarna av
informationen ar tillampliga i flera situationer och att de bygger pa ett rikligt material kan
denne pavisa graden av rimlighet i informationen och dess tolkningar.

Jag har gjort ett antal intervjuer och har forsokt styrka informationen fran en intervju med en
annan for att pa detta satt kunna pavisa rimlighet i mina tolkningar och den information jag
inhamtat. Intervjuerna pendlar mellan informativ karaktar som lattare gar att verifiera och en
mer subjektiv struktur vars innehall &r svarare att styrka.

Kravet att pavisa att informationen som insamlats ar giltig (valid) ar betydligt mindre vid
kvalitativa studier dn vid kvantitativa. | kvalitativa studier befinner man sig mycket nara det
eller den som ska studeras och det finns en problematik med att man som forskare kan
misstolka sina intryck av situationen och fa en felaktig bild av densamma. Det &r just narheten
till undersokningsenheten som i sig kan skapa problem. Undersékningens enheter kanske
anpassar sig efter den roll de tror att forskaren forvéntar sig att de ska ha. (Holme, Solvang,
1996)

Nar jag som student inom informatik har varit ute pa intervjuer ar jag medveten om att detta
faktum skulle kunna paverka respondenterna att ge mig svar som de férvantar sig att jag vill
hora. Jag tror detta har paverkat, men inte i den utstrackning att det varit ett problem.

2.4.2 Reliabilitet

Inom den kvantitativa metodskolan &r man sarskilt intresserad av huruvida den information
man samlat in ar representativ eller inte, om man verkligen matt det man skulle mata och i
vilken grad informationen ar palitlig. Att forena representativitet med en kvalitativ studie &r
praktiskt omojligt da det ror sig om studier av manniskors upplevelser och kénslor. Vad som
daremot kan goras ar att vélja ut enheter som man utifran vissa underliggande kriterier raknar
med ska ge en nyanserad bild av den foreteelse som man studerar (Holme, Solvang, 1996)
vilket jag anser att jag lyckats med i min undersokning. Jag anser mig ha intervjuat de
personer som har bast insikt inom de omraden som jag valt att studera. Patel och Tebelius
(1987) havdar att man kan Oka trovérdigheten i sina tolkningar av informationen genom att
lata uppgiftslamnaren granska de tolkningar som man gjort sa har dven skett med vissa av
mina intervjuer. Det har for 6vrigt varit ett nskemal fran en av respondenterna.

2.4.3 Kritik kring forfarandet

Detta ar min forsta undersokning som jag gjort pa egen hand och detta medfor givetvis ett
antal tankar om kvalitén pa mig som forskare. Patel och Tebelius (1987) tar upp exempel pa
vanligt forekommande fel vid intervjuer sdsom ledande fragor, langa fragor och forutsattande
fragor. Detta dr nagot som jag hade orienterat mig om, men som likval forekom under
intervjusituationerna. Patel och Tebelius (1987) tar vidare upp problematiken kring tystnad i
intervjusituationen som ofta upplevs som svar att hantera som nybdrjare inom



intervjusammanhang och man kan kanna ansvar for att halla intervjun flytande. Detta &r nagot
som jag ocksa fick erfarenhet av da jag oftast kande mig lite pressad att komma med nagon
motfraga nar respondenten plétsligen tystnade. Detta har kanske inneburit att intervjupersonen
inte fatt den tid till eftertanke som kanske vore optimalt. Dock ska det poéngteras att jag
kande att jag vaxte in i rollen som intervjuare allteftersom antalet intervjuer ékade och jag
anser att jag larde mig av mina misstag och minskade ner pa de vanligt férekommande fel
som Patel och Tebelius (1987) tar upp.

Nar det galler min tolkning av genomgangen av hemsidor kan det brista i form av att jag
eventuellt missat ndgon mojlighet till interaktion. Jag anser dock det som troligt att
inloggningsmajligheter pa en hemsida inte &r sa pass dolda att de &r svara att finna. Nar det
galler utformningen av sponsorerbjudanden pa foreningarnas hemsidor har jag enbart tagit del
av det som i skrift kan utlésas. Mojligen existerar det andra aktiviteter, som inte uttryckligen
namns pa hemsidan, for att 6ka mervardet for sponsorerna och detta kan jag ha missat i min
undersokning.

| en av intervjuerna valde respondenterna att forhalla sig anonyma. Detta anser jag inte har
paverkat mina resultat och jag kommer inte att ta hansyn till detta faktum under min analys.



3 Teori

Metodkapitlet har klargjort hur jag kommer att ga tillvdga vid datainsamlingen och
hanteringen av insamlad data. Detta kapitel kommer att belysa delar av den teori som finns
nar det galler skapandet av sociala natverk. Hur de kan se ut, vilka som &r inblandade, hur de
skapas och vad det kan innebara for konsekvenser? Jag kommer aven att delge teori om hur
informationsteknologi kan fa betydelse for dessa natverkstankar.

Teorierna inom detta omrade med natverkstankar ar i princip uteslutande inriktade pa sociala
natverk inom naringslivet. Trots att Fotbollssveriges elit narmar sig de former som
naringslivet har sa ar det nog inte riktigt dar annu fullt ut. Det finns fortfarande féreningar
som drivs i det narmaste pa ideell basis. Det innebar att man i vissa fall far se pa teorin med
lite andra linser sa att den blir tillampningsbar dven inom foreningsliv, men i stort valjer jag
att se elitféreningarna drivna som ett traditionellt foretag vilket mojliggér granskning av
teorier dgnade foretag.

3.1 Ett natverk, vad ar det?

Det ar viktigt att forstd vad natverk ar och vad ett sadant kan ha for konsekvenser for att
kunna analysera effekterna av en sadan struktur inom foreningsliv.

Ordet natverk innebér egentligen inget annat &n ett antal faktorer som star i relation till
varandra. Begreppet kan alltsa tolkas in pa manga olika foreteelser. Redan pa 50-talet i USA
bérjade man skapa sociala néatverk for att underlétta rehabiliteringsprocessen for ménniskor
med sociala problem. Vid denna tidpunkt boérjade man &ven studera fenomenet att
innovationer lattare spreds genom personkontakter an via skriftlig information. Pa senare tid
har det studerats om ménniskors nétverk har betydelse for nyskapandet. Det har visat sig att
det finns samband mellan méangden goda och breda kontakter och tillgangen pa information
och kunskap som kan driva pa forverkligandet av nya idéer. (Gustavsen, Hofmaier, 1997)

Dessa natverk finns overallt i vart samhélle inom bade den privata och offentliga sfaren och
sjdlva etableringen och driften av dessa sociala natverk kan understédjas av
informationsteknologi. De informationsteknologiska  teknikerna  mdojliggér  snhabb
kommunikation oberoende av avstandet mellan de som kommunicerar och just
kommunikation ar en viktig del av natverkstanken. Begrénsningen i dessa tekniska nétverk ar
att dessa inte kan mojliggora alla former av kommunikation mellan ménniskor och dérmed
blir detta enbart en av kommunikationsmajligheterna inom natverket. | natverk bestaende av
manniskor som pa olika satt kontaktar varandra ligger styrkan i mangfald och flexibilitet och
dar kan IT vara ett hjalpmedel, men klarar dn sa lange inte av att vara det anda verktyget for
kommunikation. (Bendix, Dalsgaard,1998)

I en norsk undersokning om sociala natverk, utvecklade pa grund av att styrelsemedlemmar
sitter i flera styrelser och pa detta satt utvecklar ett personligt natverk och blir en del av den
maktstruktur som dessa styrelsemedlemmar skapat, utfragades medlemmarna om betydelsen
av natverk. De flesta menade pa att det blivit mer och mer viktigt att inga i ett natverk och det
framkom framst tva orsaker till detta. For det forsta ar det numera en hog forandringstakt
inom naringslivet och detta innebar att det ar mycket viktigt att snabbt fa signaler om
forandringar som kan paverka ens affarer. Detta underlattas av ett brett kontaktnat. Den andra



grunden till den 6kade vikten av att tillhora ett natverk var den 6kande internationaliseringen
av naringslivet. Det framkom att om man ska satsa internationellt si kommer det att vara
viktigt med manga olika kontakter som man kan finna i sitt natverk. (Gremno, Layning,
2003)

De ingaende elementen i ett natverk behdver nédvandigtvis inte vara enbart personer utan det
kan dven vara organisationer i samverkan. Dessa organisationer representeras dock av
personer, men detta till trots finns det skillnader mellan personnédtverk och
organisationsnatverk. Skillnaden ligger i att nar en organisation ingar i ett natverk kan den
representeras av olika individer, men kontinuiteten kan bibehallas dven om individerna som
representerar organisationen véxlar. (Gustavsen, Hofmaier, 1997)

Ett natverks kannetecken &r att de ingdende elementen pa nagot satt paverkar varandra och det
ar avgorande pa vilket sett som dessa element ar sammanlankade direkt och indirekt. Detta
framjar samt begrénsar elementens olika roller inom natverket. De element som &r
sammanlankade med andra pa ett sddant satt att de kan na de flesta andra element i systemet,
samt att dessa "andra element" ofta behdver ga via dessa for att nd 6vriga, blir av naturliga
skal oftast de som far en central roll i systemet. Oftast blir dessa element en form av
koordinator for systemet. (Laumann, Pippi, 1976) Denna roll som koordinator och nav for
systemet kommer troligtvis att bli avgorande for dess existens. Vad kan da natverk fa for
betydelse?

I Sverige har man hort talas om Gnosjoandan i smalandsregionen dar kommunerna Gnos;jo,
Gislaved, Varnamo och Vaggeryd samtliga har en industriell sysselséttning som ligger langt
Over genomsnittet i Sverige. Tatheten av foretag i denna region hédnger samman med den
lokala foretagsamheten som uppstatt i ett kulturellt samspel mellan manniskor och foretag
som idag skulle kallas natverk. (Gustavsen, Hofmaier, 1997)

3.2 Tidigare litteratur inom amnet

Nar det galler litteratur inom sociala natverk understodda av Internetportaler med fokus
foreningsliv har jag inte lyckats finna nagot. Dock finns det en del skrivit om natverkstankar
inom foreningsliv och dess betydelse for vissa bebyggelser i Sverige.

Jag har inte funnit nagon litteratur som direkt belyser omradet med Internetbaserade natverk
inom foreningsliv, men daremot finns det studier gjorda i Sverige som behandlar hur sociala
natverk mellan foretag och foreningsliv har mojliggjort idrottsliga framgangar saval som ett
uppsving for den lokala bygden i stort.

| en studie kring sambandet mellan foreningsliv och féretagande i Dalarna med fokus kring
foreningarna i Mora, Leksand, Edsbyn och Ostervala patalas vikten av samarbete mellan
naringsliv och foreningsliv. Liksom tidigare beskrivna effekter av Gnosjéandan har dessa
orter trots sin ringa storlek lyckats skapa framgangsrika idrottsforeningar i den absoluta eliten.
Exempelvis har Ostervala lyckats att driva en ishockeyférening i svenskt elitskikt med enbart
1500 invanare pa orten. Har hade foreningen en medlemsfrekvens pa 50 % av ortens invanare.
(Bergstrom, Gotlind, Haraldsson, 2003)

Bergstrom m.fl. (2003) skriver i sin sammanfattning av studien kring idrotten och
foreningslivet i dessa orter att foretagen pa orterna inte bara &r intresserade av den



uppmarksamhet och reklamplats som deras sponsring ger utan dven ser vardet i att varda det
sociala kapitalet i bygden. Foreningarna pa dessa orter fungerar som natverksarenor for dessa
foretag och de &r engagerade i att dessa foretag sammanstralar pa diverse traffar och méten i
samband med matcher och andra evenemang som féreningen tillhandahaller. Det finns en oro
for att vissa stora sponsorer i dessa bygder ska bli uppkopta eller pa annat satt fa forandrad
struktur sa att deras anknytning till bygden forandras. Detta skulle kunna innebéra att deras
sponsring till féreningarna avbryts.

3.3 Actor Network Theory

Jag har identifierat ett antal aktorer som ingar i kretsen kring en elitférening och som é&r
involverade i tankarna kring natverksbyggnad pa ett eller annat sétt. Inom ramen for detta
tillkommer inforandet av tekniken som Internetbaserade natverksportalerna star for. Denna
ska integreras i natverket och tanken fran féreningarnas sida ar att hela natverket ska fungera
som ett system bestaende av manniskor och teknik. Vad finns det da for teorier for att belysa
detta faktum?

Actor Network Theory &r teorier som hanterar tankarna som jag ovan beskrivit. Teorin har
varit foremal for forandring under den tid som har forflutet sedan mitten av 80-talet. Dock &r
det sa att vissa grundlaggande aspekter har varit de samma under en langre tid. Actor Network
Theory behandlar handlingar och motiv fran olika aktorer som bildar element. Dessa element
ar sammanlankade med relationer och skapar tillsammans ett heterogent natverk av likriktade
intressen. Dessa aktorer behdver inte nddvandigtvis vara av ménsklig karaktar utan kan anta
formen av teknologiska artefakter och dar skiljer sig dven denna teori fran Ovrig
organisationsteori da den inte sarbehandlar manniskor och teknik. (Parkin, 1996) Det handlar
om att forklara processen dar olika aktorer, vare sig de ar manniskor eller tekniska artefakter,
kan etablera varaktiga relationer med varandra som leder till ett varaktigt natverk. Likasa ar
det ett medel som kan ge en forklaring till varfor ibland dessa strukturer inte lyckas att
etableras. For att skapa ett framgangsrikt natverk géller det att koppla samman tillrackligt
manga aktorer och fa deras intressen att sammanfalla sa att de &r villiga att delta pa ett sddant
satt att natverket bibehalls. (Walsham, 2001)

Natverket ar pa intet satt statiskt utan kommer att utvecklas 6ver tid och detta kommer
samtidigt att paverka eventuella artefakter da dessa oftast forkroppsligar intentionerna hos de
aktorer som deltar i natverket. Likasa kommer &ven deltagarna i natverket att forandras
allteftersom natverket och dess intentioner utvecklas. Overtalningsfasen for att fa aktorerna in
i natverket och anvanda detta pa ett visst satt kallas translation och innebér att dvertyga de
potentiella aktorerna om att denna losning ar svaret pa deras problem. Ett exempel pa aktorer
skulle kunna vara a ena sidan ett foretag med nyinkopt teknik och a andra sidan de tilltankta
anvandarna av tekniken. Det ar da mellan dessa som fasen av translation &r avgérande for hur
utfallet med den nya tekniken ska bli. Det galler att atminstone fa det att lata som om den
enda losningen pa aktorernas problem &r via detta natverk. Inom nétverksbyggande soker man
efter stabilitet och detta kan uppnas i den mening att de utférda forandringarna har inneburit
att man uppnatt ett irreversibelt tillstand. Detta innebar att en atergang till det foregaende
tillstandet innan forandringen ar uteslutet antingen pga. kostnadsskal eller helt enkelt for att
det ar otankbart att aterga till ett tidigare tillstand. (Mingers, Willcocks, 2004)

Stabiliteten ar dock relativ da det inom natverket standigt kommer att ske forandringar. Den
centrala aktéren som initierar natverket kommer till en borjan att vara den som valjer ut,



kanaliserar och dvervakar flédet av interaktiva processer samt information inom natverket.
Vilket hall natverket sedan utvecklar sig mot och vem som blir centralfigur &r dock svart eller
praktiskt omojligt att forutsaga. (Parkin, 1996)

3.4 Socialt kapital

Vad finns det for viktiga aspekter att analysera nér det galler uppbyggnaden av nétverk och
dess effekter pa de inblandade? De sociala méten som skapas kan generera en kapitalform
som beskrivs nedan.

Under 1990-talet uppkom ett nytt kapitalbegrepp Socialt kapital som till skillnad fran de
etablerade kapitalbegreppen inte harstammar fran ekonomin utan fran sociologin.
Enligt Bourdieu (1992) &r socialt kapital:

"the sum of the resources, actual or virtual, that accrue to an individual or a group by virtue
of possessing a durable network of more or less institutionalized relationships of mutual
acquaintance and recognition.”” (Bourdieu, Wacquant 1992, s 119)

Begreppet om socialt kapital tydliggor pa ett bra satt vikten av att ha kontakter eller tillhdra
ett natverk. Det finns olika definitioner av socialt kapital och dess innebdrd kan man generellt
anse vara att det representerar olika aktorers mojligheter till att tillskansa sig fordelar genom
att vara involverade i sociala natverk och andra relationer. Da exempelvis "Human capital”
refererar till rent individuella egenskaper, skapas det sociala kapitalet i relationer mellan
manniskor. Mangden socialt kapital en person har beror pa de antal natverksforbindelser som
denna person kan mobilisera och i sin tur pa hur mycket resurser, i form av ekonomiska,
kulturella eller symboliska, som var och en av dessa forbindelser besitter. (Grgmno, Lgyning,
2003)

Till skillnad fran konventionellt kapital som vanligtvis betecknas som privat nytta, beskrivs
socialt kapital ocksa att vara till allmanhetens nytta. Det sociala kapitalet ar alltsa inte
tillhérande nagon person trots att denna person drar nytta utav kapitalet i relationen med
andra. Ordet fortroende &r ett ledord néar det géller socialt kapital. Alla kommersiella
transaktioner som bedrivs har ett innehall av fortroende for motparten. Resonemanget bygger
pa Putmans studie av utvecklingen i vissa regioner av Italien dar det finns starkt medborgligt
engagemang och ddr socialt fortroende lange har varit en nyckel till hur dessa regioner har
utvecklats framgangsrikt. Samarbete ar ett maste mellan olika typer av grupper sasom
kommun och néringsliv saval som mellan smaforetagare och storre firmor osv. (Putman 1993)
Gummesson (2004) tar aven han upp detta exempel inom Italien som néatverkssamarbete. Han
beskriver samarbetet som ndstan en livsstil med ett privatliv som &r tatt sammanflatat med
affarslivet och dar det ar avgoérande med langsiktiga och 6msesidiga relationer. Det &r inte
vinstmaximeringen som &r av hogsta prioritet utan begrepp som tacksamhet, h&dnsyn och
tillhdrighet ar minst lika viktigt.

Dock finns det inte ndgon som direkt kontrollerar dessa samarbeten som en slags tredje part
utan dessa fungerar sa lange som fortroendet uppehalls mellan parterna. Det ar denna stabila
uppbyggnad av socialt kapital som mojliggjort dessa fruktbara cirklar i delar av Italien.
(Putman 1993) Detta kan jamforas med vad som beskrivits tidigare, under Tidigare litteratur
inom amnet, nar det géllde utvecklingen i Dalarna och &ven utvecklingen i Smaland som
beskrevs i 3.1.



3.5 Kundlojalitet

Begreppet lojalitet ar nagot de flesta ar familjara med och det &r nagot vi forvantar oss fran
vanner, familj och arbetskolleger. Nar det galler lojalitet till foretag eller produkt daremot sa
ar bilden en annan. Lojaliteten kan inte langre hallas for sjalvklar. Lojaliteten fran kunder kan
beskrivas som ett resultat av att organisationen skapar mervarde for denne i sadan
utstrackning att kunden valjer att stanna kvar som kund eller till och med 6ka sitt handlande
fran organisationen. Sann kundlojalitet skapas alltsa nar kunden blir en foresprakare eller
talesman for organisationen och detta utan stimulans fran organisationen.

Lojaliteten fran kunders sida ar inget en organisation kan skapa Over en natt utan denna
relation maste utvecklas under en langre tid. Dock &r det foretag som bygger upp lojaliteten
hos kunderna, det som vinner slaget om dessa. (Brown, 2000)

Det finns enligt Brown (2000) tre olika typer av lojalitetsgrader:

3.5.1 Uppvaktningsfasen

Hér galler det for foretaget att lara kanna sin kund. Det &r i denna fas som lojaliteten ar som
svagast da intrycken mest baseras pa produkt och pris och kunden kan nar som helst byta till
ett annat foretag om det visar sig ha en battre produkt eller ett lagre pris. Ett exempel pa
foretag som befinner sig i denna fas med manga av sina kunder &r aktdrerna inom
mobiltelefonmarknaden.

3.5.2 Relationen

Har skapas en relation och foretaget engagerar sig i kunders attityder bade fore och efter kopet
av produkten. Aven kunden borjar s sakta fa en kansla for foretaget och nu &r inte lojaliteten
enbart byggd pa produkt och pris utan sjalva relationen ar ocksa en faktor. Fortfarande finns
risken att kunden byter organisation, men lojaliteten betecknas inte langre som flyktig.
Parterna borjar nu se fordelar med att utveckla relationen och fa denna att véxa. Ett exempel
pa detta skulle kunna vara kénslan for ens dagstidning.

3.5.3 Aktenskapet

| denna fas borjar parterna bli sammanlankade och det finns en dmsesidig 6verenskommen
relationsbas att sta pd. Nu ar lojaliteten baserad pa tillfredsstallelse fran kundens sida som
samtidigt kan bli personligt engagerad i foretaget. Denna relation starks gradvis allteftersom
tiden gar och det ar nu man kan tala om en sann lojalitetskansla och ett beroende fran kundens
sida. For att denna relation ska leva vidare kravs det att bada sidor upplever fordelar av
samarbetet. Det kommer givetvis inte att vara problemfritt under denna fas utan det kan
komma upp saker och ting langs vagen, men den Gvergripande tanken ar anda att strava mot
samma mal och att parterna kanner émsesidigt fortroende for varandra. Detta stabila
aktenskap kommer att skapa kunder som kan betecknas som levande reklampelare for
foretaget forutsatt att foretaget bibehaller kvalitén, service och priset pa sin produkt. Nar det
géller denna karlek kan den nog beskrivas som karleken till ett visst idrottslag eller kénslan
for ens favoritgodismarke.

Istallet for att fokusera pa att kvarhalla och underhalla befintliga relationer brukar manga
foretag att fokusera pa att attrahera nya kunder for att pavisa tillvaxt. Brown (2000) menar att
fokus istallet borde ligga pa att komma ur uppvaktningsfasen och koncentrera sig pa att
bibehalla s& manga som majligt i de andra tva faserna. Det ar mer vinstgivande att behalla



existerande kunder an att s6ka nya. Kostnaderna for att knyta till sig nya kunder ar mycket
hoga och vinsterna beror pa hur val man lyckas fa de nya till att hamna i relationen eller
aktenskapet. Nar dessa vél hamnar dar kan dessa i sin tur minska kostnaderna for nya kunder i
och med deras funktion som sdljare av foretaget via mun-till-mun-metoden i egenskap av
reklampelare.

For att ett natverk ska vara framgangsrikt ar det viktigt att forsta vad det ar som gor att kunder
till en organisation stannar kvar eller valjer att lamna organisationen.

3.6 Return on networks

Gummesson (2004) tar upp ett begrepp som kan vara till nytta vid analys av vad
natverksbyggande kan ha for konsekvenser. Hans begrepp Return On Networks eller RON har
ett perspektiv fran en organisations synvinkel och tar upp varfor de ska samarbeta i natverk.
Han definierar detta som:

’Den langsiktiga effekt pa I6nsamheten som uppstar genom etablering och underhall av en
organisations natverk av relationer” (sid. 186)

Detta skulle sdlunda kunna ses fran bade foreningens sida och foretagens sida. Effekterna av
och anledningarna till samarbetena kan vara svara att kvantifiera och analysera. Gummesson
listar sju olika aspekter pa anledningar till samarbeten i natverksstrukturer:

e Organisationens kundrelationer kan ses bade pa lang och kort sikt nar det géller
Ionsamhet. Det &r denna del som kan vara lattast att mata.

e Att gora inkop av varor och tjanster till ett lagre pris inom nétverket kan vara ett satt
att dels séanka kostnader och dels hoja kvaliteten pa det egna erbjudandet.

e Perspektivet av natverket som en forsakringspremie tas upp da en stabil och palitlig
leverantor kanske kan vara dyrare, men risken att denna ska forsvinna eller pa annat
satt fallera &r mindre.

e Sponsring tas upp som en relation som man kanske har for att man dels har rad med
det och dels trivs med denna relation. Den ska ge god PR och kan oftast ses som en
spegling av foretagsledningens intressen, sasom att en VD "alskar opera”.

e Organisationen vill vara néara politiska och offentliga makthavare da lobbying &r allt
viktigare idag. Det kan vara en styrka att tillhora ett politiskt ndtverk som exempelvis
det socialdemokratiska partiets. Det kan ge fordelar i det langa loppet.

e Att uppvisa ett gott “corporate citizenship” kan, precis som for konsumenter, vara ett
satt for foretag att uppvisa en viss livsstil. Detta handlar inte sa mycket om pengar
utan om att betyda nagot.

e Samarbeten med sina konkurrenter kan vara av godo da man kan uppna
gemensamma fordelar och kostnadsbesparingar genom exempelvis gemensamma
inkOp. Detta skulle kunna innebéara fordelar for branschen som helhet.

Fragan om "varfor natverk™ beskrivs har pa ett ganska konkret séatt av Gummesson och detta
ar nagot som ar intressant nar det galler utformningen av natverksstrukturen och &ven
paverkar uppbyggnaden av Internetportaler da dessa ska understddja samarbetet.



3.7 IT-baserade relationer

Det finns allt fler informations-, transaktions- och kommunikationsvagar i granslandet mellan
kopare och saljare idag. Om det finns en osaker bedémning pa vilka kunder som faktiskt kan
ha nytta av ett erbjudande behdvs bredare kanaler for marknadsforing inom bl.a. medier,
aktiviteter och métesplatser. Om man daremot vander pa saken och hamnar i ett lage att man
faktiskt lar kanna sina kunder och medaktorer pa ett battre satt kan man vara mer precis i sina
val av kommunikationskanaler likval som utformningen av erbjudanden, distributionsformer
och prisséttning. Marknadsforing tenderar att bli en allt mer kostsamt for féretagen och enbart
reklaminvesteringarna i svenska foretag var éver 20 miljarder svenska kronor ar 2000.
(Eriksson, Hultén, 2001)

Det traditionella sattet att etablera en kundrelation brukar vara att stimulera kundens képmotiv
samtidigt som man reducerar den upplevda risken och osdkerheten med produkten och
tjansten. Oftast brukar denna osékerhetsfaktor hanteras genom att kunden far testa produkten
eller fa den demonstrerad. Utvecklingen gar daremot at ett annat hall. Kostnaderna ar hoga
och koparna borjar fa alltmer ont om tid samtidigt som erbjudanden omformas mot
tjanstehallet och dessa ar svara att prova innan kop. Avstandet mellan saljare och kopare
tenderar att 6ka till stor del beroende pa den allt storre globaliseringen. Det ar darfor troligt att
det finns intékts- och kostnadsskal till att anvanda IT-relaterade verktyg for bl.a. information
och kommunikation. (Ibid)

3.7.1 Information

Fran en webbplats pa Internet kan foretaget fa kontakt med tankbara provkopare (prospekts).
Detta kan ske dygnet runt vilket innebdr att tid och rum &r av underordnad betydelse. Om man
inte har en egen webbplats kan man inga i en portal med andra foretag och denna portal i sin
tur agerar som en mellanhand och sammanstéller olika typer av erbjudanden och produkter.
Exempel pa dessa virtuella varuhus ar Spray, Everyday och Passagen. Tanken med dessa ar
att skapa en battre dverblick dver utbud och efterfragan och sanka kontaktkostnaderna. Det
intressanta med Internets egenskaper ar att det i detta ssmmanhang mojliggor att na en relativt
bred malgrupp, detta samtidigt som anpassningen och interaktiviteten i informationen kan
vara hdg. (Ibid)

3.7.2 Kommunikation

Exempel pa kommunikation via Internet kan vara individuell kontakt fran webbplats eller
portal till foretaget via e-post, diskussionsgrupper dar produktanvandare kan utbyta asikter,
information, maklarfunktioner osv.

E-post ar den vanligaste kommunikationsformen pa Internet idag och den har den fordelen att
kommunikationen kommer direkt till kunden oftast nar kunden ber om den. E-post kan
underlatta for foretaget att utveckla kundrelationen genom att stimulera kontakt, besék och
aterkommande affarer. Maklarrollen har funnits lange inom t.ex. branscher dar tjanster kops
séllan som exempelvis hus och férsakringar. Uppgiften med att sammanféra kdpare och
saljare sa att marknaden blir synlig ar en av méaklarens roll och kan liknas vid den roll som
Internetportalerna spelar. Méklarrollen kan effektivisera stela marknader och samtidigt dka
mojligheten for vanliga konsumenter att handla med varandra sakallad customer to customer
business (C2C), men &ven inom business to business (B2B) och business to customer (B2C)
kommer denna maklarroll att ha stor effekt tack vare Internet. (Eriksson, Hultén, 2001)



3.7.3 Virtuella gemenskaper

En annan mojlighet for att utveckla kundrelationerna &r att utveckla sa s.k. virtuella
gemenskaper dar Internet mojliggér en samlingsplats for manniskor och foretag.
Gemenskapen bygger har pa interaktion mellan deltagarna i gemenskapen och den
gemensamma sammanhallande delen ar det aktuella amnet for gemenskapen. Nagot som
ligger nara detta omrade & Community marketing dar foretaget aktivt soker upp olika
sammanslutningar av skiftande karaktar. Det kan vara de som bor i ett visst omrade eller
manniskor som & medlemmar av samma forening. De virtuella gemenskaperna &r oftast
uppbyggda av strikta normer och regler nér det galler kommersialisering, men det blir
vanligare med gemenskaper uppbyggda pa rent kommersiella grunder. Den stora férdelen
med dessa gemenskaper bestar, fran ett foretags perspektiv, av att malgruppen ar mycket val
definierad och avgransad, vilket underléttar vid etableringen av kontakt med provkdparen.
(Ibid)

Begreppet socialt kapital som namnts tidigare dr nagot som kan vara av intresse nar det géller
virtuella gemenskaper.

Per-Olof Agren fil lic. pA Umed universitet skriver om virtualisering och dess kvaliteter och
tar upp begreppet socialt kapital i en av sina artiklar om en virtuell gemenskap kallad e-post
listan. FOrfattaren tolkar den amerikanske statsvetaren Robert D Putnams intresse for
elektroniska natverk som att Putmans utgangspunkt ar att sociala méten i den fysiska varlden
4r nddvandiga for skapandet av socialt kapital (se kap 3.4 om socialt kapital), medan Agren
havdar att man inte kan jamfora det virtuella motet med det fysiska motet pga. att det virtuella
aldrig skulle agt rum om det inte vore for tekniken att separera tid och rum pa Internet.
Forfattaren vill inte jamfora dessa tvd moten utan &r mer intresserad av pa vilket satt socialt
kapital kan skapas via virtuella métesplatser.

Det sociala kapitalet ar produktivt och ger innehavaren maéjligheter att uppna vissa mal som
inte skulle vara mojligt annars. Till skillnad mot andra former av kapital ar detta kapital en
produkt av relationer mellan ménniskor och det skapas nar relationerna mellan ménniskor
forandras sa att det framjar vissa handlingar. Skapandet av detta sociala kapital inom en
virtuell gemenskap baseras enligt Per-Olof Agren pa ordet tillit. Utan tillit mellan aktérerna i
natverket kommer inget mervarde att skapas och hela den virtuella vérldens syfte gar forlorat.
(Boras Hogskola, 2004)

Internetportalernas paverkan pa samarbetet kommer inte att vara statiskt utan kommer att
utvecklas och forandras allt eftersom. Det &r viktigt att ha klart for sig vilka konsekvenserna
kan bli och hur mojligheterna ser ut, vilket har beskrivits har i kapitel 3.7.



4 Empiri

Detta kapitel kommer att ge en genomgang av det emiriska materialet som mina intervjuer
givit mig gallande foreningarnas natverksstrukturer stodda av Internetportaler. Dispositionen
av kapitlet gors med hjalp av de kategorier som framkom under kapitel 2.4.3.

4.1 Natverkens betydelse for sponsorer

Sponsorerna till foreningarna har under lang tid &gnat sig at traditionell sponsring som
inneburit att de insatser de placerar i foreningen, vare sig det ar kapital eller andra varden, har
inneburit att de fatt biljetter, skyltar, goodwill och uppmarksamhet i media. Detta har i manga
fall varit fullt tillrackligt for att dessa sponsorer ar fran ar ska fortsitta att sponsra
foreningarna.(Int. 2) Malmé FF paborjade tidigt tanken om nagonting som skulle férandra
sponsorsituationen och féljande citat var ledande under detta arbete:

 ...malet var att de skulle kanna att de fick tillbaka nagonting inte bara sponsra med hjartats
skull for sa stora pengar som det handlade om gér man inte med hjartats skull. Da ska man
ha en stor planbok.” (Int. 1)

Pa senare tid har det, pa flera hall, paborjats projekt for att 6ka det uppfattade mervardet av
sponsringen fran foreningens sida och i en del fall har detta varit ett krav fran naringslivets
sida for att fortsatta med stodet till foreningarna. Detta ar nagot som Rickard Nilsson pa
Helsingborgs IF tog upp vid mitt besok. | deras fall hade de haft ett méte med foretagarna dér
det lades fram forslag om vad foreningen kunde gora for att tillfredstélla foretagen i hogre
grad. Ett av forslagen som framkom var just idén med natverk och detta var nagot som
Helsingborgs IF pabdrjade skyndsamt efter detta mote.(Int. 4)

Hanteringen av kunderna som innefattar medlemmar, sponsorer och 6vrig publik &r, som jag
tagit upp tidigare i kapitel 1.3, en problematik inom manga féreningar och har har
natverkstanken uppkommit som en tiankbar losning pa delar av detta problem, framst
sponsorverksamheten. Relationen till féreningen har genom denna idé blivit starkare till
naringslivet och mellan foretagen vilket, i berdrda foreningar, medfort en 6kning av antalet
sponsorer till foreningarna och positiva reaktioner fran foretagen. Nar Malmé FF akte ur
Allsvenskan 1999 paborjades deras tanke om natverk och Jan-Ove Kindvall beskriver
tankarna om detta sa har:

”...man kan saga att fotbollen blev affarsidén och sedan skulle féretagen knytas runt
fotbollen och traffas med fotbollen som gemensam ndmnare.” (Int. 2)

Rent konkret har detta koncept mojliggjort for sponsorerna att via kontaktnatet inom natverket
gora affarer med varandra till formanligare villkor an vad som kanske annars vore mojligt och
pa detta satt har man kunnat rakna hem en del av investeringen som man gjort i féreningen.
(Int. 2) Kontaktmdgjligheterna mellan foretagen som natverkstanken har medfort har inneburit
nya mojligheter for foretag som traditionellt inte riktar sin marknadsfoéring gentemot
allmanheten utan ar sa kallade B2B foretag. Foretaget, som ingar i Malmé FF:s natverk och
som enbart gor affarer med andra foretag, upplever att natverket har givit dem mojligheten att
skapa kontakter med andra foretag for att pa sikt skapa mojligheter till affarer.



””...konkret kan man plocka fram ett antal kunder som vi har idag som vi har fatt tack vare
natverket eller att vi har varit medlemmar.” (Int. 1)

De é&r inte lika intresserade av traditionell sponsring sasom skyltar och arenareklam vilket
innebar att natverket i princip var nddvandigt for att de skulle se ett mervarde i sin sponsring
av foreningen. Ett annat &mne som togs upp under intervjun var att medlemskapet i natverket
hade givit foretaget en typ av kvalitetsstampel som upplevdes som mycket betydelsefull.
Natverket hade fatt en sa pass hog status i Malmoregionen att enbart medlemskapet borgade
for att foretaget skulle upplevas som seridst av sina kunder och detta i en bransch som
kannetecknas av ett stort antal lycksokarforetag. (Int. 1)

Man har dessutom fatt en ny plattform for marknadsforing, gentemot andra deltagande
foretag, genom inférandet av Internetbaserade portaler. Detta ger kunderna mdéjlighet att dels
direkt rikta erbjudanden till andra foretag och dels att pa ett enkelt och smidigt satt inhdmta
information om ovriga natverkskontakter. (Int. 2) An sa lange har inte anvandningen av
portalerna fran kundernas sida varit optimal, men det arbetas fran foreningarnas sida pa att
skapa trafik till portalerna sa att syftet med dessa uppfylls. Detta gors bl.a. genom att anordna
tavlingar och genom att kunderna sjalva maste géra intresseanmalningar till middagar vid
matchtillfalle via portalen (Int. 1, 3)

”Ja sa samverkar man lite och man traffas ju. Det ar egentligen dar natverkandet sker va?
Du traffar de andra sponsorerna, du lar kdnna dom...” (Int. 1)

Internetportalerna &r viktiga instrument, men det finns uttryck for att den verkliga
natverksuppbyggnaden sker genom det personliga motet mellan de involverade
natverksforetagen och det ar pa dessa traffar som relationer skapas. Det ar viktigt for framtida
kontakter mellan foretagen att man har ett ansikte eller ett namn som &r bekant for en
eventuell fortsatt relation. Det ar pa inget satt givet att ett foretag skapar relationer bara for att
gad med i natverket, men man serveras mojligheter att gora detta dels genom natverkstréaffarna
och dels genom att synas i Internetportalen. Har fungerar bara féreningen som en
sammanhallande lank som ser till att sammanfora de olika parterna. (1bid)

Att ett foretag ar med och sponsrar flera foreningar ar inget markvardigt i sig, men nar det
géller mindre lokala foretag ar det inte lika vanligt. | intervjun med foretaget som ar verksamt
inom Malmé FF:s natverk framkom det under intervjun att om ett liknande koncept
paborjades i nagon annan forening skulle det kunna vara intressant att involvera sig dven dar
av rent ekonomiska skal, men att kanslan for den egna klubben kan ha en inverkan pa
beslutet. (Ibid)

”Anders — Men i ert fall, nagot liknande lag i Skane, séag Helsingborg skulle komma med ett
liknande koncept...

X — Nej.

Anders — Det &r inte av ekonomiska skél det skulle i sa fall vara mer av ett hjartat skal.

X — Rent hjartat skal.

Anders — | princip om vi tar bort hjartat skulle det da kunna vara intressant?

X — Absolut.”” (Ibid)



4.2 Natverkens betydelse for féreningarna

jag vill inte ga ur Natverket for da kanske jag tappar denna kontakt och da har plotsligt
natverket blivit viktigare an fotbollen och det ar egentligen huvudsyftet att fotbollens resultat
som da MFF presterar ska egentligen inte ha nagon betydelse for natverkets kraft”” (Int 1)

Uttalandet kommer fran ett foretag som ingar i Malmo FF:s natverk och styrker det faktum att
natverket har varit mycket betydelsefullt for Malmoé FF nér det galler att skaffa nya sponsorer
och bibehélla de gamla (Int. 2). Nar det géaller Osters IF s& har det aven har inneburit en
avsevard 6kning av sponsorer i och med inférandet av deras B2B system (Int. 3). Fér Malmo
FF:s del innebar natverket en betydande ekonomisk intdkt. Da natverket startades var antalet
deltagande foretag 30-talet till antal, detta har idag vaxt till 80 stycken foretag i natverket som
samtliga investerar cirka en kvarts miljon arligen for medlemskapet i natverket och bidrar
med nastan 20 miljoner kronor arligen.

I Helsingborgs IF:s fall ar det lite for tidigt att dra slutsatser om vad det har betytt for
foreningen da satsningen ar relativt nystartad. Dock framhaller man att Internetportalen
innebdr en kostnadsbesparing nér det galler distribution av material till sponsorerna som
tidigare genomfordes brevledes och som nu sker via portalen. Dessutom ser man den som
latthanterlig, redigerbar och med mdjligheter att l&gga in bilder osv. vilket har underlattat
arbetet inom foreningen gentemot sponsorerna. (Int. 4)

Osters IF okade sina intakter dels genom att ta manadsavgifter frdn sina sponsorer for
exponeringen pa portalen och dels pa att de fick en s.k. "kickback” pa varje gjord affar inom
natverket. Pa detta vis gick man ut med att det fanns tre vinnare pa varje affar inom natverket,
kopare, saljare och Osters IF. Man tog in exklusiva partners inom ett antal olika branscher
som fick betala en summa pengar till foreningen for att vara leverantdrer av en viss produkt
inom natverket. (Int. 3)

”...vi maste ju lyssna pa vad marknaden vill ha och vi maste utnyttja de fordelar vi har och en
av dessa, och som vi inte utnyttjade alls nastan, det var ju k&nslan att vara med, delaktigheten
i ett sd pass starkt varumarke som trots allt HIF &r. Den hade vi inte utnyttjat.” (Int. 4)

Helsingborgs IF har forsokt att 6ppna upp foreningen gentemot sina sponsorer dvs. de
sponsorerna som &r med i deras natverk. Tillsammans med styrelse, ledare och spelare
organiserar foreningen exempelvis frukosttraffar dar meningen &r att man som sponsor ska
lara kanna foreningen inifran och skapa en familjar kansla med foreningens anstallda.
Oppenheten, hoppas Helsingborgs IF, ska ge en okad forstaelse for dels spelarnas och lagets
ageranden pa planen och dels generellt for hela verksamhetens eventuella problem och
mojligheter. Aven inom de ekonomiska aspekterna forsoker man vara Gppen gentemot
sponsorerna vilket foreningen anser vara an viktigare nu efter féreningens ekonomiska
problem i borjan av 2000-talet. For de anstallda spelarna i klubben har nétverket inneburit att
aven de kan knyta nya kontakter och skapa ett eget utvidgat kontaktnat som i en forlangning
skulle kunna leda till nya arbetsmgjligheter efter den aktiva karridren. (Int. 4)

| Malmd FF havdar man att man i och med natverket lyckats fa en storre uppslutning i hela
Malmao, vilket skulle forklaras med att de foretag som ingar i natverket sysselsatter sd manga i
omgivningen runt Malmo stad. Detta har gynnat MFF som nu upplever ett enormt biljettryck



och intresse kring foreningen. | och med att de lyckades engagera ett sa pass stort antal
foretag sa kom de at aven foretagens anstallda indirekt menar de inom Malmo FF. (Int. 2)

”Just nu jobbar man réatt hart med att hitta annu mer attraktiva lésningar inom... med de
befintliga foretagen istallet for att hitta 10 foretag till och det har gatt in i en nagot mer
forvaltande fas nu...” (Int. 2)

Malmo FF upplever idag att det inte langre finns ett sjalvandamal att bli fler och fler foretag
inom natverket utan satsar nu mer och mer pa de befintliga foretagen istallet for att lagga
energin pa att finna nya foretag. Arbetet &r nu inriktat pa att kunna erbjuda dessa foretag annu
mer och pa det viset locka dessa till att betala &nnu mer i sponsorpengar.

4.3 Natverkens uppbyggnad

Nér det galler den organisatoriska delen av natverken ar det inom Malmé FF som man finner
den storsta organisationen till antal personer involverade sett. Den drivande kraften bakom
Malmé FF:s nétverk har varit en person vid namn Hasse Borg. Det var han som i borjan var
drivkraften under utvecklingen av nétverket. (Int. 2)

Intentionen ar ju inte att Malmo FF ska gora allting for det gar inte. Vi erbjuder menyn...”
(Ibid)

De olika natverken har olika typer av uppbyggnad nér det géller administration och styrning.
Malmo FF har utarbetat en styrgrupp bestaende av sex representanter fran foretagen samt
nagon fran Malmo FF. Dessa traffas en gang i manaden for att lagga upp de riktlinjer som
néatverket ska arbeta efter. Efter sé&songens slut sker utvardering med alla foretag inom
natverket dar deras upplevelser under aret ventileras. (1bid)

Trots att Helsingborgs IF:s PartNet ar relativt nystartat sa kan man konstatera att
uppbyggnaden rent organisatoriskt har likheter med Malmé FF:s nédtverk. De har valt liknande
Internetportalstruktur och deras natverk ar uppbyggt med exklusivitet som ledord. Det &r ett
relativt litet antal foretag som ar delaktiga inom deras natverk och det finns en ekonomisk
barriar for att komma in i gemenskapen som ligger i trakterna kring en kvarts miljon inom
bada foreningarna. (Int. 2, 4)

”Sa att ett konkurrensmedel som vi hade var att vi lyckades bygga upp ett natverk av
féretagare i ndromradet som det dret vi gick upp i allsvenskan 2003 var sd manga som 525
entreprendrer och foretagare som investerade pengar i Osters IF.”” (Int. 3)

Osters IF har daremot valt en liten annan uppbyggnad med sitt natverk. De har inte samma
exklusiva tanke utan vill istallet forsoka fa sa manga som mojligt. Detta har man astadkommit
genom att ha ganska laga intradesnivaer pa ca 10000 kronor for deltagande i natverket. Denna
summa ger foretaget ratt ett rikta erbjudanden till andra foretag inom nétverket samt anvanda
logotyper och lankning pa Internet. Anledningen till denna uppbyggnad var att man inom
Osters IF kinde att det var svart att locka stora foretag som investerade hundratusentals
kronor medan man sedan tidigare hade ett brett intresse ibland sméaforetagarna i naromradet.
(Int. 3, mail 2)



4.4 Natverkens Internetportaler och teknik

... med sa manga foretag kunna verhuvudtaget rent praktiskt skéta det sa var det nastan ett
maste att skaffa ett Intranat inom Malmo FF:s natverk.””(Int. 2)

Grunden till att foreningarna skaffat sig Internetportaler har framst varit for att kunna hantera
det 6kande antalet sponsorer och kunna erbjuda battre service och erbjudanden for deras
satsade pengar. Da dessa portaler ar exklusiva for de foretag som ar med forsoker man aven
fran foreningarnas sida skapa en kansla av exklusivitet gentemot andra sponsorer. (Int. 2, 4)

’Det ar mer ett redskap eller en plattform for att skapa moten... Det viktiga ar nog mer det
har med natverkstraffarna. De fysiska traffarna ar oerhort mycket viktigare an traffarna pa
Internet sa att saga.”(Int. 1)

Uttalandet géller Internetportalen inom Malmé FF och ger en bild av hur man ser pa
Internetsatsningen fran ett aktivt foretag inom Malmé FF:s natverk. Natverksportalerna inom
foreningarna ar relativt nya foreteelser och det har inte skett nagon direkt utvardering inom
foreningarna av deras effekter. Malmé FF och Osters IF har kopt in I6sningarna utifran till
skillnad fran Helsingborgs IF som utvecklat sin portal internt. De tekniska I6sningarna &r
dynamiska webbltésningar i ASP med en databas i grunden néar det géaller Malmo FF och
Helsingborgs IF. (FOr bilder se bilagorna.)

Osters IF har en annan uppbyggnad pa sin inkdpta portal. Ett foretag i Vaxjo har utvecklat en
plattform som kallas VMR (Virtual Mail Response) och som hanterar bl.a. kommunikation,
tavlingar, statistik och kundstod. Detta ar en portal som flera storre foretag ocksa anvander sig
av och som Osters IF fick i ett lite avskalat skick da foretaget sokte testobjekt till sin produkt.
(Int. 3)

Helsingborg som gjort sin portal sager sig ha efterstravat en enkel 16sning i det initiala skedet
da de anser att det ar det som efterstravas av kunderna. Portalen kommer sedan att byggas pa
med fler funktioner allteftersom marknaden verkar vara mogen for detta. Man anser att
foretagarna inte ar intresserade av att satta sig in i nagot komplicerat system nar de ska
interagera med natverket via Internet. (Int. 4)

For att Internetportalerna ska fylla nagon funktion kravs det att foreningarna lyckas fa trafik
pa portalerna. Inom Malmo FF kan foretagen sjalva lagga upp eventuella evenemang som de
vill erbjuda andra nétverkare direkt via portalen. Man kan &ven anmaéla sig som foretagare till
de middagar som Malmd FF anordnar till varje hemmamatch for sina kunder. Detta har man
haft som den enda mgjligheten att anmadla sig vilket varit en medveten strategi for att skapa
trafik pa portalen. (Int.2) Osters IF gjorde till en borjan en satsning pa radioreklam for att
lansera portalen dar det informerades om diverse erbjudanden som féretagarna kunde ta del av
om de var med i deras B2B-koncept. Genom att delge medlemmarna exklusiv information om
bl.a. nyheter, ekonomisk stallning i foreningen och diverse statistik vill man inom Osters IF
skapa en kansla av exklusivitet fér medlemmarna av natverket. (Int. 3)



4.5 Natverkens problematik

’Sedan tror jag det ar jakligt viktigt att natverket och Malmoé FF fyller det har paketet med
nagot nytt och nyskapande for att hela tiden gora det intressant...” (Int.1)

Har uttrycker foretaget, som deltar i Natverket i Malmo FF, nagot som dven de aktiva inom
Malmo FF tar upp som en utmaning for natverkskonceptet. Det géller att vara nyskapande for
att inte Natverket ska bli stelt och ointressant och déri ligger utmaningen enligt dessa. (Int.1,2)
Det kommer alltid att finnas intresse fran de foretag som riktar in sin sponsorverksamhet pa
att na konsumenter samt publik pa arenan sa lange det finns ett sug kring arrangemanget och
det lockar folk till arenan. Nar det sedan géller de som &r intresserade av att gora affarer med
andra foretag sa ar det dar problematiken infinner sig. Det viktiga for dessa ar att det I6pande
kommer in nya foretag i ndtverket och att det inte blir statiskt. (Int. 1)

Inom Malmd FF jobbar man enligt linjen att det &r béattre att de existerande foretagen upplever
att det hander mer for dessa an att ta in ytterligare fler foretag i gemenskapen. Man arbetar
hart for att nu bibehalla de foretag som finns inom natverket idag istallet for att jaga nya
sponsorer. Det finns inget sjalvandamal att véxa varje ar sager man. | och med att det gar sa
pass bra inom fotbollen just nu for foreningen Malmo FF sa &r det lattare att bibehalla de
sponsorer som man har, men man ar medveten om att det kanske krévs en annan strategi nar
det eventuellt borjar ga samre rent sportsligt. (Int. 2)

Inom Helsingborgs IF har inte problematiken kommit upp da deras satsning ar relativt
nystartad, men aven inom Osters IF finns det problem med det nya arbetssattet. Man har
upplevt att intresset svalnade inte bara med trafiken pa Internetportalen utan ocksa for deras
natverkstréffar. Har tros anledningen vara att drivkraften bakom deras B2B slutade och att det
blev ett uppehall i aktiviteterna pa nastan 9 manader. Det blev dven nagra konflikter nar deras
Reklam/Web-byra byttes ut och da de ideella krafterna bakom klubbens hemsida kande sig
missndjda med hanteringen av den kommersiellt drivna B2B-portalen. Man arbetar sedan en
tid tillbaka mindre med de rent kommersiella bitarna av nétverkstankarna och mer med den
sociala biten av konceptet. Stora satsningen gérs inom Osters IF pa diverse arrangemang
sasom grillning och utflykter med sina sponsorer. (Int. 5)

”...visst du far en stérre malgrupp internt i N&tverket, men det ar ocksa sa att man kénner
igen mindre och mindre folk...”” (Int.1)

En annan problematik som framkom var den att tillvéxten inom Natverket i Malmo FF var
stor och att detta leder till att man som foretagare kanner igen mindre och mindre folk pa
traffarna. Den sociala biten blir lidande av tillvéxten. | detta sammanhang tar man aven upp
att det har forekommit tillfallen da det har funnits erbjudanden pa Internetportalen om
aktiviteter for foretagarna inom Néatverket dar ett féretag har bjudit in de Ovriga for diverse
aktiviteter, men som man har varit tvungna att stalla in pga. bristande intresse och man tror
det beror pa att informationen inte nar ut till tillrackligt manga. En anledning kunde vara att
informationen stannar hos dem som skrivit pa avtalet om att delta i Natverket och att
potentiellt intresserade inom personalen aldrig nas av budskapet. (Int.1)
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figur 4.1 Min illustration av nulaget for de foreningar som Gvergatt till natverkstankande. Man har
sammanlénkat sponsorerna och foéreningen (markerad linje) med varandra med std av Internetportalen.



5 Analys

Utifran den teoretiska ramen i kapitel 3 analyseras det empiriska materialet i kapitel 4.
Strukturen pa detta kapitel foljer den i kapitel 4.

5.1 Natverkens betydelse for sponsorer

Delvis beroende pa patryckningar fran foreningarnas sponsorer har tre fotbollsforeningar i
Sverige skapat tre liknande l6sningar for att 6ka mervérdet for sina sponsorer. Alla tre har haft
for avsikt att underlatta for de deltagande sponsorerna att dels gora affarer med varandra och
dels skapa ett ndrmare samarbete med dessa. Foreningarna har alla byggt upp Internetportaler
for sina sponsorer samt arrangerat diverse arrangemang for att sammanfora foretagarna med
varandra. | forsta intervjun uttrycks det tydligt att utveckling med sponsringen gatt i riktning
mot att summorna som vissa av foretagen sponsrar foreningarna med pa elitniva ar sa pass
stora att de borjar krava mer tillbaka pa sina satsade pengar. Det verkar inte som om det
racker med att man som foretagare kdnner for foreningen for att motivera det stora anslaget
pengar. Helsingborgs IF séger dven tydligt att man helst ser ett ekonomiskt motiv till sitt
deltagande som sponsor till Helsingborgs IF.

5.1.1 Sociala kapitalet

Vad kan nu detta ndra samarbete betyda for sponsorerna? | kapitel 3.4 diskuteras begreppet
socialt kapital och detta tror jag kommer att vara den stora vinsten for sponsorerna da de
deltar i denna natverksprocess. Putman (1993) menar att alla kommersiella transaktioner
innehaller en portion fortroende for motparten och detta resonemang har han kommit fram till
genom studier av vissa regioner i Italien dar dessa tankar om natverk har en stor utbredning.
Detta sociala kapital kan sedan omsattas i ekonomiskt kapital och detta podngterar &ven
Richard Nilsson (Int.4) med att det inte nddvandigtvis skapas affarer direkt genom dessa
traffar men det underlattar for ekonomiska transaktioner i framtiden mellan parterna. Det
deltagande foretaget inom Malmo FF:s Natverk lyfte ocksa fram vikten av de sociala traffarna
mellan foretagarna och de ansag dessa vara den viktigaste ingrediensen i konceptet och i och
med att deras affarskoncept var att driva handel med andra foretag ansag man att Natverket
var en bra idé som man anammade. Grgnmo och Lgyning (2003) for ett resonemang i kapitel
3.1 om betydelsen av natverk och de menar att fordelarna med att vara med i ett natverk gor
att man fortare far information av vikt i ett naringsliv med hdg forandringstakt. Detta
underléttas av ett brett kontaktndt som né&tverken erbjuder. Jag tror att natverksliknande
upplagg fran foreningarnas sida mojliggor for B2B foretag att i storre utstrackning finna
mervéarde i att sponsra en forening.

Vill man enbart at konsumenterna kanske det kan racka med skyltar och annan reklam pa
arenan, men vill du som foretagare fa uppmarksamhet fran andra foretagare &r nog det
personliga motet mycket viktigt. Det personliga motet ar nagot som aven Bergstrom m.fl.
(2003) har kommit fram till som den viktigaste ingrediensen nér det géller de minde orter i
Sverige som trots allt lyckats val inom elitidrotten. Exempelvis i Mora, Leksand och Edsbyn
har foretagen pa orten sponsrat foreningen och den har i sin tur fungerat som en natverksarena
dar det sociala kapitalet i bygden kan skapas och vardas. Pa dessa orter finns samtidigt oron
om att det stora foretaget pa orten ska forandras pa nagot satt sa att engagemanget lokalt ska
forsvinna eller avta vilket vidare diskuteras i kap 5.2.1. Osters IF har en lite annan
uppbyggnad pa sitt natverk da de &ar betydligt flera sponsorer som “kvalar” in som



natverkssponsorer rent ekonomiskt och hér kan natverkstraffarna bli mycket stérre och det
skulle finnas mojlighet till fler potentiella personliga moten som skulle kunna skapa det
sociala kapitalet. Vad som dock papekades fran foretaget inom Malmaé FF:s natverk var att de
upplevt tillkomsten av fler och fler foretag som negativ da man snarare kanner igen mindre
och mindre manniskor pa dessa traffar.(Int. 1) Jag tror att det ar viktigt att inte antalet foretag
blir for stort och om man valjer upplagget som Osters IF valde ar det viktigt att man
sammanfor foretagarna i mindre grupper. Forslagsvis kan man da undersoka vilka av
foretagen som skulle kunna tankas ha nagot utbyte av varandras affarsupplagg.

5.1.2 Kundlojalitet

Brown (2000) diskuterar om begreppet lojalitet som en viktig ingrediens néar det géller
natverkets styrka och formaga att behalla de medverkande aktérerna. Sann lojalitet uppnas nar
kunderna blir levande reklampelare for organisationen utan att behéva stimulans fran
densamma. Han har tre olika kundlojalitetsgrader; uppvaktningsfasen, relationen och
aktenskapet.

Nar det galler sponsring av foreningarna &r det oftast sa att det finns en inbyggd lojalitet fran
borjan till foreningen och staden som man verkar inom. Detta da foreningen representerar den
lokala stoltheten. Den klassiska sponsorn som tillfredstalldes med nagon skylt pa arenan och
biljetter till matcherna fran klubben som respons for sitt satsade kapital borjar idag forsvinna
enligt Kindvall (Int. 2) och fler och fler vill kunna rakna hem satsningen pa ett eller annat satt.
Det skulle alltsa inte langre racka med att fa vara delaktig och stétta den lokala foreningen
med pengar for att ett varaktigt forhallande idag ska utvecklas och detta tolkar jag som att
lojaliteten till foreningen hos manga av foretagen inte langre enbart racker som drivkraft.
Intervjun med marknadsansvarig pa Osters IF (Int. 5) motsager dock lite detta fenomen dé han
menar pa att lojaliteten till foreningen trots allt ar det viktigaste for foretagen och att de inte
pa samma satt som i Malmo respektive Helsingborg &r lika bendgna att vilja rdakna hem sitt
satsade kapital i nya affarsmojligheter. Jag tror att mycket av denna skillnad beror pa
strukturen pa sponsorerna i respektive foreningar. Bada Malmé och Helsingborg har betydligt
storre och mer kapitalstarka sponsorer 4n vad Osters IF har och att dessa har mer press pa sig
fran exempelvis aktiedgare och andra intressenter att pavisa att deras satsningar i
foreningslivet verkligen ger ndgot konkret. Osters IF:s sponsorer i nitverket ar betydligt fler
och kapitalinsatsen per deltagare betydligt lagre (enligt Int. 3) vilket borde paverka att vikten
man lagger vid att satsningen kan raknas hem i ndgon man minskas.

Satsningen pa natverk fran foreningarnas sida har gjorts for att skapa annu ett incitament i
kampen om att skapa en varaktig relation med sponsorn och pa sikt fa den att lamna
relationsfasen for att slutligen kunna placeras in i dktenskapsfacket. Fran sponsorns synvinkel
galler det alltsa att foreningen ger tillbaka nagot av varde for att man som foretag ska kunna
placera in féreningen hogt upp i denna relationshierarki. Ju mer mervérde som féreningen kan
skapa for foretaget ju troligare ar det att man som foretagare ser samarbetet med féreningen
som praktiskt taget ett dktenskap. Nu ar det dock sa att det finns en mojlighet att ledande
personer inom foretagen fods in i denna fas av kérlek till fotbollsféreningen och inte behtver
genomga de ovriga stegen forst. Oftast ar det dock inte enbart en person som tar besluten om
sponsring sa det galler att fa in hela foretaget i fasen for att foreningen ska kanna sig trygg
med sin partner.

Foreningarna befinner sig pa lite olika stadier nar det galler kundlojaliteten. Om man valjer att
se pa lojaliteten till sjalva natverken som sadant och bortser fran respektive sponsors kansla
for foreningen sa finns det skillnader mellan foreningarna. Malmé FF:s natverk ar stabilt och



framgangsrikt vilket gor att aktenskapet kanns som en korrekt fas att placera detta i. |
Helsingborgs IF:s fall ar det nystartade nétverket fortfarande i uppvaktningsfasen med sina
medlemmar, men har alla forutsattningar att folja i Malmo FF:s fotspar. Osters IF:s B2B har
nog varit i relationsfasen, men konceptet &r just nu under omarbetning och har far man nog ga
den langa végen igen via uppvaktningsfasen for att aterfa fortroendet for konceptet som
sadant.

5.1.3 Geografisk spridning

Normalt satt ar sponsringen ett relativt lokalt fenomen fran foretagens sida nar det géller
idrottsforeningar. Sponsorernas lokalisering ar alltsa av betydelse da intresset oftast finns att
stodja laget i den staden man verkar i. (Int. 1, 3) Nagot som dock framkom under intervjun
med foretaget inom Malmo FF:s natverk var att det nu med nétverkssatsningarna i princip
skulle vara intressant att ga med i flera av rent affarsméassiga skal. Detta skulle kunna vara
intressant bade ur foretagens synvinkel och givetvis ocksa fran foreningarnas sida. Man har
med satsningarna pa natverkslosningar majliggjort for att lokaliseringen av foretaget inte ska
ha nagon betydelse for sponsringen utan man kan nu forsvara sina satsningar pa rent
affarsmassiga grunder. | detta fall handlar det inte om nagon relation likt dktenskapet utan mer
att man rent ekonomiskt drar nytta av kontaktnatet och de relationer samt affarsmojligheter
det erbjuder. For foretagets del far man sedan utvardera om satsningen gav nagot och om inte
sa ar fallet ar nog risken stor att satsningen enbart blir ettarig. Den geografiska spridningen
underlattas avsevart av Internetportalerna da dessa mojliggor interaktion oberoende av
geografisk placering.

5.1.4 Return on Networks

| kapitel 3.6 tas begreppet RON upp och for sponsorerna ar denna aspekt viktig ndr man ser
pa natverksgemenskapen och mervardet den kan ge. Som punkt tva, av Gummessons sju
aspekter pa natverksstrukturer, namner han fordelen av att kunna handla till rabatterat pris
inom natverket och just detta tar Kindvall (Int. 2) upp som en av férdelarna med natverket.
Inom natverket i Malmd FF har man som policy att man som foretagare ska forsdka hitta
basta losningen pa sitt problem inom natverket och att 6vriga natverksforetag ska forsoka ge
ett formanligt erbjudande om deras produkt eller tjanst eftersoks av en annan inom sfaren.
Detta tror jag ar en av grundtankarna med att etablera en idé om nétverk och utan denna tanke
faller hela konceptet. Som punkt tre tar Gummesson upp att néatverket kan fungera som en
“forsakringspremie” da man utat sett blir betraktad for att vara stabil och palitlig for att man
ar medlem i ett natverk med gott renommé. Detta var nagot som framkom under intervju med
en av sponsorerna inom Malmo FF:s natverk. (Int. 1) De menade pa att medlemskapet i
natverket for deras del fungerar nastan som en kvalitetsstdmpel och att detta i deras lite utsatta
bransch var en mycket attraktiv stampel att fa pa kopet. En annan aspekt av vad man som
foretagare kan ha att vinna pa att delta i natverk och sponsring ar vad Gummesson (2004)
kallar "Corporate citizenship”. Att kunna uppvisa ett gott sadant gentemot allmanheten kan
gora att foretaget visar upp en livsstil som tilltalar dess omgivning och pa sa satt gynnar
foretagets image. Denna bit tar Helsingborgs IF upp som en pelare i arbetet med sina
sponsorer och man trycker mycket pa att detta kan bli en effekt for foretaget om de gar med i
natverket.(Int. 3) Jag tror mycket pa vardet for ett foretag att kunna uppvisa for sina kunder
och affarskontakter att man aktivt deltar i den lokala idrottsféreningen, sa lange denna
sammanlankas med goda varderingar och ar en viktig samlingspunkt i naromradet, precis som
Bergstrom m.fl. (2003) papekade i sin sammanfattning. Det var dessa punkter som framkom
tydligast under intervjuerna.



5.2 Natverkens betydelse for féreningarna

5.2.1 Kundstrukturer

Fran foreningens sida galler det, som beskrivet ovan, att fa s manga sponsorer som mojligt
att komma in i dktenskapet med féreningen da denna struktur pa kunderna skapar den
stabilaste grunden att sta pa. Syftet med natverket ar, som foretaget inom Malmo FF:s natverk
beskriver i intervjun, att natverket i sig ska vara viktigare an fotbollen och att foretagen ska
kdnna att de inte kan ga ur natverket for att detta uttrdde skulle betyda for mycket.
Kontakterna och relationerna man har tack vare natverket ar viktigare an att laget spelar daligt
eller rent av aker ur hogsta divisionen. Det & som Brown (2000) skriver mycket kostsamt for
en forening att befinna sig i uppvaktningsfasen med en méangd foretag och fokus borde ligga i
att koncentrera sig pa att behalla s manga foretag man kan i de tva andra faserna. Det ar till
och med s att kostnaderna kan komma att minska ju fler som befinner sig i de tva andra
faserna for dessa foretag fungerar som levande reklampelare for féreningen och hjalper till
med nyrekryteringen. Exempelvis Malmé FF uttryckte under intervjun att deras
natverkssatsning hade gatt in i en mer forvaltande fas nu och att fokus 1dg pa att kunna
erbjuda sina existerande sponsorer en an battre produkt mot att dessa kunde ge annu mer i
sponsorpengar. (Int. 2)

5.2.2 Oppenhet

Inom Helsingborgs IF ar arbetet mycket inriktat pa Gppenhet och att skapa en familjar kéansla
kring foreningen och dess sponsorer. Under intervjun framkom det att foreningen arbetar hart
for att kunna ge sina sponsorer en arlig och éppen bild av hur féreningen fungerar och hur den
dagliga verksamheten skots. Spelarna deltar pa diverse evenemang tillsammans med
sponsorerna och skapar pa detta satt d&ven dessa sina egna privata sma natverk som kan vara
nyttiga for framtiden. (Int. 4) Jag tror att detta agerande mycket hor samman med att skapa
tillit gentemot sponsorerna efter den ekonomiska turbulensen som radde inom Helsingborgs
IF for ett par ar sedan och som néastan innebar konkurs for foreningen. For att foretagen ska
kunna befinna sig i dktenskapsfasen ar det mycket viktigt med just 6ppenhet och tillit for att
relationen ska vara stabil enligt Brown (2000) sa har tror jag Helsingborgs IF &r inne pa helt
ratt linje. Foreningarna har, med sin naturliga samlingsplats som fotbollen &r och
nétverkskonceptet med understddjande Internetportaler, en mycket bra mdojlighet att dels
erbjuda nya kunder in i gemenskapen och dels mojliggora for de existerande att fa ut mycket
mervarde av sina satsade pengar. Man ska ha klart for sig att alla foretag inte &r intresserade
och har orken av att delta aktivt i arbetet om att gora affarer kring fotbollen utan kanner sig
tillfredstallda genom biljetter och mojligheter for att ge sin personal en idrottslig upplevelse.
Som Kindvall sager i intervjun (Int. 2) sa erbjuder Malmé FF enbart menyn, men sedan ar det
upp till kunderna om de vill utnyttja denna.

5.2.3 Karlekssponsring

For att aterga till Gummesson (2004) och hans punkter sa tar han som punkt fyra upp att
deltagandet och sponsringen inom ett natverk kan ge god PR for ett foretag och att detta
deltagande till stor del speglar foretagsledningens privata intressen sasom att en VD
exempelvis gillar fotboll eller opera. Denna typ av sponsring tror jag ar mycket vanlig da det
troligtvis ligger mycket i att ledningen av ett foretag och dess intressen &r en avgorande faktor
for vad som foretaget kommer att engagera sig i nar det géller sponsorskap. Under intervjun
med representanterna for Helsingborgs IF (Int. 4) framkom det att de i stort s&tt ville undvika
denna typ av “karlekssponsring”, som jag valjer att kalla det, och forsoka fa med foretagarna



pa rent affarsmassiga grunder. Det ska inte vara avgoérande for sponsringen vilken ledning
som foretaget har utan engagemanget ska k&nnas forsvarbart oavsett vilka personer som styr
foretaget. Upplagget fran foreningens sida, med att skapa ett sa bra koncept som mdjligt
gentemot sina sponsorer sa att sponsringen av foreningen kéanns naturlig och ekonomiskt
forsvarbar, anser jag vara en intressant och stor utmaning. Inom Helsingborgs IF var man
medveten om och tacksam infor att det finns de med stort fotbollshjarta som sponsrar
foreningen, men man ville vara aktsam nér det gallde stora sponsorer som inbringade stora
ekonomiska bidrag till verksamheten och enbart gor detta darfor att VD:n &r inbiten supporter.
| detta fall riskerar de att forlora en stor inkomst i handelse av ledningsbyte inom foretaget.

5.3 Natverkens uppbyggnad

5.3.1 Natverkens strukturer

Nar det galler uppbyggnaden av dessa tre natverk som jag har studerat sa ar det stora likheter
mellan Malmé FF:s och Helsingborgs IF:s bade med hansyn till tekniken bakom
Internetportalen och uppldagget i stort. | Malmd var det Hasse Borg som var den drivande
kraften bakom satsningen och inom Helsingborgs IF &r det Richard Nilsson. Malmé FF som
var tidigast ute av dessa tva har en styrgrupp som sammantrader ett antal gnger om aret och
som bestar av representanter fran bade Malmo FF och féretagen inom nétverket. Har dras det
varje manad upp riktlinjer for hur arbetet ska bedrivas inom natverket och varije ar sker det en
utvardering med varje foretag inom néatverket. Sjalva natverken praglas av exklusivitet och
intradesbiljetten for att komma in i gemenskapen ar forhallandevis hog och ligger i trakterna
kring en kvarts miljon inom bada féreningarna. (Int. 1, 2, 4) Osters IF daremot skapade ett
mer allmént natverk for sina sponsorer med en betydligt lagre summa pengar som
intradesbiljett och med ett betydligt hogra antal deltagande foretag. Dessa fick da méjligheten
att ta del av erbjudandena inom natverket och rikta egna erbjudanden till Ovriga
natverksforetag. Exklusiviteten var alltsd inte lika pétaglig inom Osters IF. Detta upplagg
forklarades med att regionen inte hade de stora foretagen utan bestdar av manga mindre
entreprendrer. Liksom i Malmé och Helsingborg hade Osters IF en drivande kraft bakom
satsningen vid namn Fredrik Akesson. (Int. 3)

5.3.2 Natverkets sammanhallning

Laumann och Pippi (1976) for ett resonemang kring nétverkens ké&nnetecken med en
koordinator som har en avgorande karaktér for hela natverkets existens och det &r den person
eller enhet som dar mest sammanknuten i natverket. Jag tror att de drivande krafterna i
respektive nétverk &r oerhort viktiga for natverkens fortsatta fortlevnad. Det kravs mycket
energi fran foreningens sida for att natverken ska vara levande och inte kénnas stereotypa. Att
som Malmo FF traffas varje manad med representanter fran foretagen tror jag ar oerhort
viktigt for att de ska kanna att det hander nagot inom natverket och att de ar delaktiga i vilken
riktning utvecklingen ska styras. Mer om koordinatorn och drivkraften i kapitel 5.5.2.

Né&tverken ar uppbyggda av olika foretag som tillsammans med en fdrening och en
Internetportal bildar ett heterogent néatverk. Walsham (2001) tar upp detta med heterogena
natverk och poangterar att det ar av yttersta vikt att koppla samman aktorerna och att fa deras
intressen att sammanfalla sa att natverket bibehalls. Mingers och Willcocks (2004)
vidareutvecklar resonemanget med utvecklingen av nétverket som pa intet satt kommer att
vara statiskt utan kommer att férandras Over tid och detta kommer dven att inkludera de



tekniska artefakterna, i det héar fallet Internetportalerna, som oftast forkroppsligar
intentionerna hos natverket och dess aktorer. Aven detta innebar att det ar viktigt att ha en
sammanhallande kraft inom natverket som kan koordinera sammanslutningen pa ett sadant
satt att alla drar &t samma hall. Natverken innehaller foretag med helt olika affarsupplagg och
interna strukturer och det géller att hela tiden skapa forutsattningar for att dessa heterogena
enheter ska samarbeta och dra nytta av varandra pa ett gynnsamt satt. Om den, till antalet
foretag, mindre och exklusiva uppbyggnaden i Malmé och Helsingborg eller den mer
allmanna och till antalet foretag storre i Smaland &r att foredra vagar jag inte uttala mig om.
Troligtvis &r det helt beroende pa strukturen pa foretag i regionen.

5.4 Natverkens Internetportaler och teknik

5.4.1 Internetportalernas mojligheter

Att kunna kommunicera snabbt med varandra oberoende av tid och rum &r en viktig del av
natverkstanken menar Bendix och Dalsgaard (1998). De menar att i ett natverk bestaende av
manniskor ar det inte mojligt att enbart forlita sig pa kommunikation via
informationsteknologiska tekniker, men att dessa kan vara en understddjande faktor i
samspelet mellan aktorerna inom natverket. Detta ar nagot som stods av den information som
jag fick vid intervjun med foretaget inom Malmo FF:s natverk. De menade pa att det inte ar
Internetportalen som &r det viktiga utan den ar mer ett redskap for att mojliggéra dessa
personliga natverkstraffar pa ett smidigt satt. Man har fran foreningarnas sida inte heller haft
nagon dvertro pa Internetportalerna utan ser dessa ocksa som ett hjalpmedel och ett viktigt
verktyg for at kunna organisera alla foretagen pa ett effektivt satt. (Kap 4.3.2)

Jag tror att man fran foreningarnas sida inte vill utarbeta allt for avancerade l6sningar inom
Internetportalerna da de ar radda for att sponsorerna inte ska vilja anvanda dessa pga. att de &r
for krdngliga. | ett initialt skede tror jag att detta ar en bra strategi da det galler att fa verktyget
att bli ett naturligt inslag i kommunikationen med foreningen och de andra natverksforetagen
och da ar en enkel losning att efterstrava. Dock tror jag att allt eftersom néatverket blir
fortroget med losningen att man kan utveckla dessa portaler med fler funktioner och innehall.
Branschindexering, databas Gver strukturen pa de involverade foretagen nar det galler alder,
kon och intressen for att gora det mojligt att rikta sina erbjudanden till de féretagen med storst
sannolikhet att finna erbjudandena intressanta. Informationen som ges ut via
Internetportalerna vill foreningarna ska vara av exklusiv karaktér for att ge foretagen en
kansla av att vara en del av féreningen, vara speciella och ha god insyn i féreningen. Detta ar
nog en viktig bit i konceptet med natverk att féreningen ar éppen med information som ror
klubben och dess utveckling saval sportsligt som ekonomiskt. Tanken ar ju att knyta parterna
narmare varandra och da ar tillit och 6ppenhet en viktig ingrediens. Detta dr nagot som
Helsingborgs IF och Osters IF uttalat efterstravar i sitt arbete och som framkom under
intervjun med Rickard Nilsson respektive Fredrik Akesson.

5.4.2 Méaklarrollen

Eriksson och Hultén (2001) diskuterar just kommunikation inom natverk och namner
maklarrollen som en viktig aspekt ndr det géller dessa Internetportaler. Jag tror att just detta ar
det som man inom foéreningarna ska arbeta mycket med. Detta kan man goéra genom att aktivt
forsoka skapa affarsmoéjligheter mellan natverksforetagen och anvanda Internet som
understodjande verktyg. Redan idag har man en sadan verksamhet fran féreningarnas sida,
men det & mycket upp till var och en av foretagen att utnyttja portalerna i den man de kan och



vill. Fredrik Akessons initiativ inom Osters IF (Int. 3), till att kartlagga vissa av
natverksforetagens behov ndr det galler bl.a. inkdp och sedan aktivt forsoka finna partners
som kan tillgodose dessa behov till ett bra pris, anser jag vara ett bra exempel pa vad man
aktivt kan gora inom foreningarna for att foretagarna ska kanna att de inte bara ger utan aven
far en anstrangning tillbaka fran foreningen. Internetportalen kan sedan stodja vidare
affarskontakter, men jag tror att det ar viktigt att forsta kontakten formedlas via foreningen
direkt som da intar en direkt maklarroll. Som Eriksson och Hultén (2001) ocksa papekar om
Internets egenskaper tror jag att en av portalens viktigaste uppgifter blir att skapa en dverblick
over utbud och efterfragan och sanka kontaktkostnaderna for foretagen nagot som idag &r en
stor utgiftspost for manga foretag. Just detta upplagg, med Kartlaggning av foretagens
behovsstruktur, fran Osters IF:s sida upplever jag inte har gjorts i varken Malmo FF eller
Helsingborgs IF:s satsningar.

5.4.3 Internetportalernas anvandande

Ovan diskuterades om anvandningsmajligheterna for Internetportalerna, men jag tror att det
aven ar viktigt att man ser 6ver vilken roll dessa ska spela inom nétverket. Actor Network
Therory behandlar just denna fraga om hur en teknisk artefakt finnes sin roll i ett natverk.
(Kapitel 3.3) | alla tre foreningarna har man tagit in denna teknik med syfte att kunna
organisera sina sponsorer samt mojliggéra kommunikation mellan foretag och férening och
mellan foretag och foretag. (Int. 1, 2, 3, 4) Att ta in ett nytt kommunikationsverktyg kan
tyckas vara en enkel l6sning pa problematiken kring kundhantering for en forening, men det
galler samtidigt att fa verktyget till att bli en naturlig del av samarbetet. Anvands det inte &r
dess medverkan till natverkets utveckling som bortblast.

Foreningarna har brottats med problemet med att fa foretagen att anvanda portalerna och man
har till stor del lyckats genom att ”locka” in dem med exklusiv information, tavlingar,
anmalningsprocedurer, erbjudanden osv. Jag tror dock att det ligger mycket i det som Fredrik
Akesson séger under intervjun med att det blir svérare och svérare att skapa trafik till portalen
allt eftersom tiden gar. (Int. 3) Detta tror jag beror pa att en Internetportal ar som vilken annan
sida som helst pa Internet, den dor ut om det inte tillkommer nyheter och uppdateringar.
Problematiken bestar i att det kravs mycket energi att standigt vara aktiv och komma med nya
idéer till portalen, men likval ar det ett arbete som maste goras. Jag tror att man maste se
dessa portaler som ett litet nyckelhal in i féreningarnas inre samtidigt som det ska ges
mojligheter till enkla kartlaggningar pa vilka inom natverket som skulle kunna passa som
kunder for just mitt foretag. Portalerna maste bli en del av foretagens vardag och de ska kunna
kdnna att det kan 16na sig att ga in dar eller i alla fall kdnnas som om man kan fa ut nagot av
nyhetsvdrde av att logga in. Det ar viktigt, for att Internetportalerna inte ska forkastas av
natverket, att det hela tiden sker en utvardering av tekniken och dess innehall. Om det ska
vara sa att de tekniska artefakterna ska forkroppsliga intentionerna hos de deltagande
aktorerna som Mingers och Willcocks (2004) beskriver, krévs det att tekniken lever upp till de
intentioner som natverket har idag och kommer att ha i framtiden.



5.5 Natverkens problematik

5.5.1 Natverkets betydelse

Att se till att natverken &r levande och stdndigt kommer med nya impulser till de involverade
foretagen ar nagot som &r en svarighet nar det galler arbetet med natverk. Det &r inte bara fran
foretaget som &r involverat i Malmo FF som detta kommer utan féreningen uttrycker ocksa att
denna problematik finns. (Int. 1, 2) Nar Malmé FF nu enligt dem sjélva har intagit en annan
strategi, nar det géller arbetet med natverket, som innebar mer av férvaltning an expansion sa
kommer det att kravas mycket arbete fran foreningens sida for att bibehalla intresset for
natverket. Mingers och Willcock (2004) menar att man inom natverksbyggande stravar efter
att na just stabilitet och att detta kan uppnas nar man kommit dit han att en atergang till hur
det var forr ar rent otankbart, ett sa kallat irreversibelt tillstdnd. Detta tror jag i allra hogsta
grad ar relevant i sammanhanget, men att det i forsta hand galler fér féreningen Malmo FF.
Natverket har blivit en stor ekonomisk succé och betydelsen av det kapital det genererar till
Malmo FF &r av betydande grad. Foretagen anser nog detta med natverk som vardefullt, men
star knappast och faller med medlemskapet i Malmé FF:s natverk Rent sportsligt befinner sig
Malmé FF just nu i en situation som ar mycket gynnsam och detta kan underlatta for arbetet
med att forvalta natverket vilket skulle vara mer problematiskt om framgangarna pa
fotbollsplanen var skrala. Samtidigt har Malmo FF avsatt relativt stora manskliga resurser for
att ta hand om nétverket och detta gor att forutsattningarna for att lyckas i arbetet ytterligare
forbattras. (Int. 2)

5.5.2 Drivkraften

Osters IF hamnade i en situation som pa ett ganska klart och tydligt satt speglar vad som kan
intr&ffa ndr den koordinerande och drivande kraften bakom néatverket forsvinner. Laumann
och Pippi (1976) menar att just denna centralgestalt &r direkt avgorande for natverkets
existens. Nar Fredrik Akesson lamnade Osters IF s& lamnade han efter sig ett tomrum som
inte fylldes upp forran efter cirka 9 manader. Detta innebar att nar val arbetet med néatverket
aterupptogs visade det sig att intresset hade svalnat. Man var fran foretagarnas sida inte lika
intresserad av att delta pa natverkstraffar eller for den skull stalla upp som presentatorer. (Int.
5) Detta behover nodvandigtvis inte bero pa att arbetet 1ag nere och under intervju uttrycker
dven nuvarande marknadschefen for Osters IF att han tyckte sig se en mattnad pa konceptet
natverk som sadant. Jag tror dock att det var direkt avgérande att den drivande kraften
forsvann fran natverket och darmed forsvann dven kreativiteten och aktiviteten inom
detsamma. Natverket var inte langre aktivt och hade darfor spelat ut sin roll. Detta var mycket
beroende pa just den flora av natverk i andra sammanhang som marknadschefen tog upp. Nu
lever dock natverket kvar inom Osters IF, men man trycker inte pa att man som foretagare gar
med i natverket utan nu &r det mer sociala aspekter som sétts i fokus. (Int. 5)

5.5.3 Problematik med Internetportalerna

Det framkom under den forsta intervjun att det fanns en viss problematik med erbjudandena
som lanserades pa Internetportalen. Det fanns en kénsla av att dessa inte nadde fram till
tillrackligt manga manniskor och att de som tog del av informationen i manga fall inte var de
som var mest intresserade av den. (Int. 1) Problematiken ligger nog i att Internetportalen
framst anvands av de personer som har skrivit pa kontraktet med féreningen och
informationen stannar ocksa hos dessa personer. Det finns inget flode av information till
exempelvis anstallda i den utstrackning som hade varit dnskvart nér det galler erbjudanden av



karaktar som inte intresserar informationsmottagaren. Detta &r ett problem som ligger i bade
foreningens och foretagens intresse att losa. Foreningen vill givetvis att responsen pa de
erbjudanden som finns pa portalen blir sa stor som majligt da den da har skapat trafik och blir
en naturlig del inom nétverket. Foretagen som l&gger ut erbjudanden &r samtidigt intresserade
av att sd manga som mojligt tar del av dessa da det annars blir meningsldst att vara aktiv inom
portalen. Eriksson och Hulten (2001) lyfter fram vikten av just kommunikation och
information som viktiga aspekter nér det galler Internetportaler och att fordelen med dessa &ar
just att informationen kan na kunderna direkt. Uppenbarligen &r det sa att informationen inte
alltid nar ratt mottagare inom Internetportalen och detta &r nagot som foreningen maste se
over och ta fram en I6sning pa.



6 Avslutande reflektioner

Detta kapitel ger en sammanfattning av studien med dess resultat och hur det bidrar till
forskningen inom omradet. Det gors &ven kritiska reflektioner om arbetet samt kommer med
forslag for framtida studier.

6.1 Sammanfattning

Mitt syfte med uppsatsen &r att 6ka forstaelsen for natverksbyggande inom foreningslivet och
samtidigt studera pa vilket satt som informationsteknologin i form av stddjande
Internetportaler spelar in i denna utveckling. Jag har studerat de féreningar som paborjat
arbetet i Sverige med just kombinationen natverk och Internetportaler samtidigt som jag fatt
en viss inblick i hur ett foretag inom ett natverk ser pa konceptet. Jag satte upp tva
fragestallningar pa forhand nar det galler natverk. Den forsta gallde om detta
natverksbyggande kan vara en mojlig véag att ga for att dels skapa mervarde for sponsorerna
och dels underlatta i foreningens kundhanteringsprocess? Jag anser att studien har visat att
natverksbyggande kan vara ett bra sétt att komma at dessa fragor. Jag tror dock att det hela &r
en fraga om resurser. Malmé FF:s natverk ar en framgang och Helsingborgs IF:s satsning har
alla forutsattningar for att lyckas pd samma satt, men nar det galler Osters IF finns det en del
problem som behdver redas ut och jag tror inte att deras B2B kommer att fortsatta som det var
tankt fran borjan. For att lyckas med detta kravs det dels en drivande kraft som brinner for
dels foreningen och dels for konceptet natverk som sadant och just detta tror jag inte finns
inom Osters IF idag. Deras numera lattare variant av nitverk med mer social fokus &n
affarsmassig tror jag passar strukturen pa foreningen béattre och utvecklingen dar ska bli
intressant och folja.

Det diskuteras i kapitel 5.1.2 att det skulle kunna finnas ett intresse, fran foretaget involverade
i Malmo FF, att delta i ytterligare néatverkskoncept om det presenteras for foretaget. Det
intressanta i detta ar att deras upplevelser av medlemskapet i Natverket &r positiva och att det
skulle finnas mdjlighet for en annan férening med liknande koncept att knyta detta foretag till
sig som sponsor. Detta skulle kunna innebdra att foreningarnas upptagningskrets av sponsorer
kan vidgas geografiskt vilket ar en intressant effekt av natverken och som skulle kunna
innebadra att ett foretag kan inga i flera natverk.

De huvudsakliga fordelarna med natverksbyggandet ser jag som foljande:

e Mojligheten att generera socialt kapital hos de involverade inom nétverket.

e Att underlatta for sponsorerna att gora affarer med varandra till fordelaktiga villkor.

e Att knyta foretagen ndrmre foreningen och samtidigt 6ka 0ppenheten mellan parterna
vilket torde innebdra att engagemanget till foreningen blir langsiktigare fran
foretagens sida.

e Foreningens sponsorintakter blir mindre beroende av idrottsliga framgangar.

e Sponsorerna kanner att de far ett mervarde pa sitt satsade kapital.

Som andra fragestallning hade jag Internetportalernas roll inom natverket. Hur ska denna se ut
for att stodja uppbyggandet pa basta satt? Jag skulle vilja namna ett antal punkter som jag
anser vara viktiga nar det galler just Internetportalerna och deras funktion inom natverken:



e Kostnadseffektiv hantering av informationsflodet fran foreningen och mellan
sponsorerna och att vara den naturliga informationslanken mellan parterna.

e Fungera som ett virtuellt kartotek med all relevant information om féretagen och
foreningen.

e Mo0jliggora for foretagen att gora riktade erbjudanden till olika sponsorer.

Jag anser att natverken pa intet satt star och faller med anvandandet av dessa Internetportaler
och man kan férmodligen uppnd vissa resultat med natverksarbete utan inblandning av
informationsteknik. For att na full effekt av detta koncept tror jag dock att det behdvs en
sammanhallande kraft i form av en Internetportal. Jag tror att om man véljer att anvanda
Internetportaler kan nya effekter och mojligheter komma fram ur denna anvandning samtidigt
som dessa skapar en Oversikt och en organisation av natverket. Det &r for tidigt att idag sédga
om dessa portaler idag ar utformade pa ett korrekt satt eller innehaller alla nédvandiga
funktioner da koncepten inom foreningarna ar relativt nystartade och har kravs det mera
ingéende studier. Vad jag skulle vilja se pa portalerna ar det som Per Olof Agren (Boras
Hogskola) tar upp nér det galler virtuella gemenskaper. Jag tror precis som Per Olof Agren att
genom att infora ett diskussionsforum, for representanter fran foretagen och fran féreningen,
pa portalerna skulle man kunna 6ka tilliten mellan aktorerna. Pa sa satt skulle man dels skapa
annu mer intresse av att logga in och dels 6ka skapandet av det sociala kapitalet. Per Olof
Agren menar, tillskillnad frin Robert D Putman, att det inte nddvéndigtvis maste till ett
socialt mote i verkliga livet for att generera socialt kapital. (1bid)

6.2 Kritisk reflektion kring arbetet

Som jag tidigare i kapitel 2.5 diskuterar ar detta min forsta studie som jag gor pa helt egen
hand och detta for givetvis med sig en del. Jag har arbetat sjalvstandigt och detta har givetvis
varit stimulerade och intressant. Vad som dock har varit en brist &r att jag inte haft nagon att
diskutera mina funderingar och resultat med. Det innebér att objektiviteten kan bli lidande da
det enbart &r tva 6égon och en hjarna som studerar fenomenet och det &r svart att bryta
tankemanster. Jag har forsokt att kringgd detta genom att diskutera amnet med dels min
handledare och dels vanner i min omgivning for att fa nya impulser till arbetet.

Validiteten kunde starkts genom att jag i forsta hand intervjuat fler foretagare inblandade
inom natverk, men den intervjun jag val gjorde forsokte jag géra djup och innehallsrik for att
kompensera detta i ndgon man. Nar det géller foreningarnas syn pa det hela tycker jag mig ha
tackt in dessa pa ett tillfredstallande satt.

Jag har inte fatt tillgang till ndgon av portalerna utan enbart fatt dessa forevisade for mig pa
plats. Det skulle vara dnskvart i analysen av dessa att fa prova pa att navigera i portalerna som
sponsorerna normalt gor. Detta medfor att jag kan ha missat nagon detalj i deras uppbyggnad.



Bilagor

Frégemall till sponsorer (Int.1):

Delge respondenten information om syftet med intervjun och om det &r i sin ordning med att det gors en
inspelning av intervjun.

Pa vilket sétt ar Ert foretag inblandade i sponsring av foreningslivet?

o Tid?
e Pengar?

Vilka ar anledningarna till eran sponsring?
Vad vill ni fa ut av era insatser?
e  Ekonomiskt?
e Image?
e Publicering?
Vad har ni fatt ut av er medverkan?
Har ni fatt nagra nya affarsupplagg genom er medverkan?
Ar ni néjda med detta mervarde?

Mojligheter for framtiden?

Forslag pad mojliga utvecklingar av samarbetet?

Intervju den 11 november 2004 09.10 med 2 herrar fran ett foretag i Malmé som &r medlemmar av Malmé FF:s
Néatverk. Dessa herrar kommer att betecknas X 0 Y medan jag som intervjuare betecknas Anders. De ville inte
stélla upp med sina egna namn eller foretagets, men att de & medlemmar av natverket sedan 1995 och deras
affarsverksamhet ar huvudsakligen inte riktad till konsumenter utan nastan enbart B2B. Intervjun &gde rum i
foretagets lokaler i centrala Malmdé. Formen var att vi tre satt vid ett runt bord med kaffe som dryck och det
ké&ndes mycket lattsamt. Jag ar lite bekant med Y sedan tidigare via andra kanaler inom fotbollsvérlden. Dock
var det X som var den drivande i intervjusituationen. Tillaggas bor att X var med vid starten av Malmd FF:s
uppbyggnad av Nétverket och har god insyn i hur det fungerar.

Anders - Hur ser ni pd eran sponsring av MFF?

X — Malmé har ju egentligen, alltsa sponsorbiten ar anpassad efter de foretag som ar med dar. Vissa foretag vill
vénda sig ut mot publiken. De har sin malgrupp bland dessa medan vi har varan mélgrupp bland sponsorerna.

Anders — mmm

X — Vi ar ju mer intresserade av att rikta vart krut gentemot sponsorerna medan andra ar mer intresserade av
skyltar, arenareklam och kanske publikjippo och fa ut sitt namn bland publiken. Vi har inte sa mycket for detta
egentligen utan lagger hellre kraft pd att géra oss kanda bland sponsorerna.

Anders — Hur fungerar det har natverket for er del? Far ni hem en katalog med alla foretag i eller?

X — N&. Det ar sa har att ta det har med Internet s4, eller Intranat, eller vad man ska kalla det sa e ju inte det 100
% -igt pd grund av att det inte ar alla som gar in och tittar och det ar alltsd en lang process innan man kan fa
foretag att ga in och fa information om matcher osv. Det som de har gjort jakligt bra dar ar att infor varje match
maste du ga in och anméla att du kommer och ska ha mat innan matchen.



Anders — Och detta gor du da via portalen?
X — Det gor du via portalen ja. Du maste ga in dar och anmala dig dér.
Anders — Det var ju ett bra koncept for att fa in folk pa portalen... Skratt

X —Ja det var lyckat. Det var mélsattningen. For kom du dit och de stod med en lista — Oh har du bokat? Na fan
det har jag glomt. | bérjan var det sa att man kunde fé in folket i vilket fall, men nu har det ju varit sa pass hogt
tryck pd besoken dar sa det har ju varit tillfallen dér de inte har kunnat ta in de foretagen som har glémt att boka
sin mat och det faller da pa foretaget sjalv dd MFF inte har gjort nagot fel utan de har snarare gétt ut med via e-
post att det ar jakligt viktigt att ni gar in och anméler er.

Y — Men nu fungerar det d&nda ganska bra.

X — Ja man gor bara missen en gang att inte boka. Och sedan ar det ju ocksa sa att detta stods eller promotas via
e-mail dar det star glom inte logga in och anmél dig pa intranétet.

Anders — Men ndr man sedan kommer in pa det har intranatet vad méts man da av?

X — Ja dar méts man av en kalender pa vad som komma ska i matcher, jag tror det &r de 2 eller 3 kommande
matcherna. Dar gar du da in och bokar dig for maten. Dar star da vilken meny det ar och hur dags det 4r och var
vi traffas. Sen ar dar ocksd olika sponsortraffar. Det kan vara en sponsortraff som Malmo FF haller i, en
lunchtraff t.ex. va, dar Prahl (Tranaren i MFF, min anmérkning) ska saga nagonting om utvecklingen o sa. Sedan
kan det vara en sponsor som bjuder in till ett speciellt arrangemang ta Daimler Chrysler som visade en ny bil och
pa vissa bortamatcher har detta bolag en projektor och man kan se matchen. De har en laktare i en dhoraresal och
da har de fixat sd dar & mackor och 61 som man kan kdpa till sjalvkostnadspris och sen sa ser alla pa matchen,
bortamatchen.

Anders — Tanken 4r lite att man ska snacka lite med nagon annan och ehh?

X —Ja sd samverkar man lite och man traffas ju. Det ar egentligen dar natverkandet sker va? Du tréffar de andra
sponsorerna, du lar kanna dom... Ja det blir en helt annan kontakt an att dé skicka ut via e-mail for jag tror att du
maste ha en relation for att kunna fa napp pa mailutskicket sa att saga.

Anders — For att man vet vem personen ar sa att saga?

X- Du vet vem det ar och det finns en trygghet i den kontakten va.

Y- Lite av andan med néatverket dr tanken om att man ska gora affarer med varandra och garna gynna varandra
och ge varandra bra priser och sa vidare.

Anders — Men det finns ingen policy att ska du képa nagot sa gor du forst till X inom nétverket och kan inte
dessa s& gar man utanfor och letar?

Y — Na det finns inget sadant. Jag menar det finns ju manga féretag inom samma bransch t.ex. mer &n en bank.

Anders — Jag menar sa att... jag vet inte hur manga medlemmar Malmo FF har idag? Alltsa vanliga medlemmar
som inte & med i natverket?

X —6000 ca.

Anders — Ok 6000 det &r ju ett enormt kundunderlag om man skulle géra en riktad, nu &r det kanske svart i ert
fall dock, men en bank t.ex. ger en kampanj om rabatter fér medlemmarna om man visar upp sitt medlemskort.
Jag hade lite tanken om att sammanfora aktorer via Internet som idag ar en sa stor del inom supporterkretsarna.
Det var lite min grundidé till uppsatsen och se om detta var méjligt.

X = Men den méjligheten finns, men om man tittar i Malmo FF:s fall s& om du t.ex. gar in pA MFF:s supports
hemsida, jag var faktiskt inne i géar kvall och tittade, sa ar dar ju annonser dar foretag har lagt ut sina annonser.



Anders — Okey.
Y — Men de lever vl ett eget liv?
X - Jo precis, men &r du medlem i MFF:s support sa ligger det nog snappet hogre tror jag &n att ga in i MFF.

Anders — Na det &r nog ratt att det finns en lite storre status att gi med i supporterféreningen. Det skulle i och for
sig inte hindra att man skulle kunna ta med dessa i ett s kallat natverk.

X — N4 och tittar du p& MFF:s support s ha de ju sponsorer ocksa och det kan vara natverksforetag eller andra
eller andra MFF sponsorer som dessutom sponsrar supportverksamheten och dér tror jag att exempelvis en bank
skulle kunna ga in och sponsra en supporterforening och som motprestation fd komma ut och marknadsféra sig
bland medlemmarna, men om det ska ske via en Internetportal... det &r kanske den mest effektiva
marknadsféringen i och for sig va. Jag menar du ar dar och chattar och kommunicerar osv.

Anders — Ja sa att man skapar en regelbundenhet att vara dar inne...

X — Men den héar portalen som MFF har for natverksforetagen den ar ju exklusivt for natverksforetagen sa att allt
annat stings ute. Det ar ingen supporter som kommer in. S den ar ju mer bara for att informera om vad som ar
pé gang och vad natverksklubben har tankt sig att gora.

Y - Plus att du hittar information om dina natverkskolleger, telefonnummer och bilder. Man kan se
kontaktinformation pa de andra foretagen helt enkelt. Om man nu inte kommer ihdg vem man traffade pa den dar
natverkstraffen s kan man se ja sa ség han ut ja och dar &r hans telefonnummer.

Anders — Men det finns ingen reklam pa det séttet i denna portal?
X- Ingen banner eller nagot sadant.

Anders — Ahh alltsa nar ni gick in i det har natverket vad hade for ansatser? Vad det av hjarta for Malmo eller
vad det rent ekonomiska sk&l?

X- Ehh jag gick in 1995 och da var det ca 3000 pa ldktaren och da skapades det externa marknadsradet dar jag da
var med i och X var klubbdirektor och han hade ingen Gvertro pa varumarken, men Malmé FF var ju redan da ett
starkt varuméarke sa vi jobbade da med sma volymer souvenirer och det var inte s& mycket souvenirer pa den
tiden heller och malet med den har externa marknadsgruppen var ju att fd mer folk pa laktaren och fa in mer
sponsorer alltsa stora sponsorer. Sa vi gjorde ju fram till 1999 da hade vi utarbetat en ehh... dels hade vi gjort
publikundersékningar med hjélp av ett foretag som hette Research som hade gjort intervjuer om vad det &r som
kravs for att folk ska ga pa match och vad &r det for typer av méanniskor som ar intresserade av fotboll, liksom
var ar malgruppen och nér &r sa att saga den basta tiden. Utefter alla de uppgifterna vi fick in sa utarbetade vi da
en handlingsplan och det blev bjod in ett antal stora foretag, presumtiva sponsorer, tillsammans med de
befintliga sponsorerna och hade ett méte om vad som krévs for att ni ska ga in som sponsorer, vad ni vill ha ut av
detta. Malet var att de skulle kanna att de fick tillbaka ndgonting inte bara sponsra med hjartats skull for s& stora
pengar som det handlade om gér man inte med hjartats skull. D4 ska man ha en stor planbok. De flesta har inte
det och manga stora foretag &r dessutom borsnoterade och det &r alltid ndgon som satter sig emot. Sé att detta
ledde da till 1999 en konferens i Luxemburg i samband med Sverige-Luxemburg kvalmatch och detta var
startskottet for Natverket da klippte vi tejpen och hela den biten.

Anders — Hur &r detta natverk uppbyggt? Finns det en egen styrelse for natverket?

X — En styrgrupp. Det &ar ocksd en grej som vi bestimde. Fran borjan skulle det fa finnas foretag som
konkurrerade fran samma bransch for annars stanger man ute majligheterna for att fa in fler sponsorer och
manga..... det finns affarsbanker och banker som riktar sig till vanliga l6ntagare t.ex. och dessutom sa.... Vad
fan skulle jag saga? Nu tappade jag bort mig helt....Vad var fragan???

Anders — Det fanns en styrelse som var skiljt fran...
X — Jo det var ju just det har med att Natverket skulle ju vara en fristdende organisation med egen budget och

hela den biten for att vi drog ju in en jakla massa pengar fran sponsorerna och en viss procent av intakterna
skulle ju da ga till att finansiera dessa moten och konferenser osv.



Anders — Finns det nagra som jobbar heltid med..?

X — Na det blev ju inte s till slut. Nétverket skulle ju vara hjulet och s& skulle MFF vara navet och ingenting
fungerade var for sig och MFF var ju dnda det som var gemensamt for oss allinop sa det blev inte riktigt sa utan
MFF &r idag de som haller i det hela. Det var inget foretag som kunde stalla upp med... i borjan var det ju sa att
nagon sade att jag kan frankera och jag kan gora det och det. Det var ratt mycket som lades ut pa respektive
styrgruppsmedlem, men MFF har idag dessa resurser. De hade det inte dd men nu har de det.

Y — | den har gruppen numera sitter det med bade representanter fran klubben och naringslivet?
X — Det sitter dé& en fran klubben och fyra fran natverksféretagen.
Anders — Och detta roterar mellan néatverksféretagen?

X —Ja man sitter 2 ar i strack egentligen &r det tankt fran borjan. Jag var ju med fran 1999 fram till 2002 tror jag
for det hade inte format sig riktigt. Vi var tre stycken som hoppade av da 2002 sa att nu ar det helt nytt. Sen har
det ju véaxt nagot enormt. Malet for styrgruppen var att fa impulser fran sponsorerna om vad dessa 6nskade i
form av sponsorpaket eller hade andra idéer osv. sé skulle detta kanaliseras via styrgruppen sa att man fick en
samlad dialog annars blir det ju sa att ndgon kommer med nagon idé och ndgon kommer med nagot och det blir
bara I6sryckta idéer. Vi samlade ihop allt det dar och paketerade det pa ett lampligt satt.

Anders — Vad har ni fatt ut av det hela? Kanner ni att ni har fatt ett mervarde av natverket?

X —Ja for var del sa ar ju numera Natverket en etablerad foreteelse som ocksa har en hog status i Malmo.

Anders — Sa det ar lite image..?

X — Det &r lite image. Ar du med dar s& har du ju anda en viss seriositet. Ett litet foretag som oss kanner att nar
vi kommer till ett stort foretag och vi & med i Natverket ser de pa oss med andra 6gon. Det tror jag helt klart.
Var bransch &r ju inte den bast beryktade da det finns en del lycksokare och kallarforetag osv.

Anders — Skulle man kunna séga att det ar lite av en kvalitetsstampel?

X- Ja det skulle man kunna sdga, det ar nog ett mycket bra satt att uttrycka det.

Anders — Ni har nu varit med seden 1996, men kan ni se ndgon métbar effekt av att vara med i Natverket?

Y- Vi gor alltsa affarer med andra natverksforetag som vi har som kunder, men det ar svart att mata om de hade
varit kunder &nda.

X- Men konkret kan man plocka fram ett antal kunder som vi har idag som vi har fatt tack vare néatverket eller att
vi har varit medlemmar. Det &r ju inte sjalvskrivet att om man ar med i natverket sa far man plotsligt mer kunder
utan man serveras bara mojligheten att kunna gora affarer med de andra foretagen. MFF &r mycket bra nér det
galler att mojligg6ra denna kontakt. Om jag ringer till MFF och séger att jag vill ha hjalp med att komma in pa
Skénemejerier t.ex. s lobbar de for oss och ser till att vi far ett mote med dessa. For det &r ju lite av grundidén
att MFF ar lite av smorjmedlet i hela det har. De ska se till att sponsorerna tjanar pengar pa att vara med i
natverket. Tjanar du pengar pa att vara med i natverket och du anser att den har kontakten med de andra
natverksforetagen ar s pass viktig sa ... jag vill inte gar ur Natverket for da kanske jag tappar denna kontakt och
da har plotsligt natverket blivit viktigare an fotbollen och det ar egentligen huvudsyftet att fotbollens resultat
som da MFF presterar ska egentligen inte ha nagon betydelse for natverkets kraft.

Anders - Finns det dven foretag utanfor regionen Skane eller mer kanske Malmg som bara har rent ekonomiska
aspekter pa att g& med som inte bryr sig om fotbollen?

X- Ja dér finns...
Y- Foreningssparbanken ar ju regionala men samtidigt ar ju de rikstdckande och ar en av huvudsponsorerna.

X — Ahus ehh...(paus)



Anders — Glassen eller spriten?

X — N4 inte spriten utan de som har Ahus konferens.

Y — Men de &r ju hyfsat regionala.

X —Ja men Kristianstad har ju ocksa ett lag...

Y — Men det &r ju ungefér som Ica som sponsrar Goteborg. De expanderar véldigt mycket och Ica finns ju 6ver
hela Sverige. De som syns storst och mest, Pagen &r ju ett regionalt foretag men de siljer ju 6ver stora delar av

Sverige misstanker jag om inte hela numera.

Anders — Men det mojliggor ju for att ett stockholmsforetag skulle kunna ga med for att ta del av kontakterna.
Sedan om de betalar till Malmd eller till Rogle det spelar ju ingen roll fér dom kanske det vet jag ju inte men...

X — N4 jag tror inte det for att idag s ju MFF och &ven de andra storklubbarna &r ju exponerade pa TV pa Canal
Plus och nu dven med det har Royal League. Sa det &r ju ratt mycket TV och ta nu Ica t.ex. nu har ju Malmo valt
att ha Natverksemblemet mitt fram pa tréjan for att det blev s& manga sa att det fick ju inte plats med reklamen.
Dérfor har natverket blivit sa starkt och ett begrepp i alla fall i Malmd. For att exponeras...

Y — Dar har vi &terigen ta Foreningsbanken igen som har nyttan av att synas mycket i TV. Ta oss, visst hade det
varit jattebra om alla sprungit in med vart foretagsmérke pé brostet, men det ar inte massan som &r var malgrupp
egentligen utan vi jobbar ju mycket riktat mot stora och medelstora foretag som férbrukar den hér typen av
produkter.

X — Tja hade vi blivit erbjuda sa... skratt

Y - Ja jag sager inte att vi hade tackat nej, men det &r ju inte det... vi har inte sa bred malgrupp skulle man
kunna sédga.

Anders — Inom det héar natverket finns det en intern hierarki sa att man kan vara guldnatverkssponsor eller det ar
samma?

X — Na det ar samma for de som betalat in X antal pengar och betalar du in mindre sé& ar du inte med i natverket
utan da ar du guldpolare eller det finns olika nivaer nerat.

Anders — Och da for man inte ta del av...

X = Nej, men de har ju sina traffar.

Anders — Ja okej sa man kan sdga att det finns smanéatverk?

X — Jo men det gor det. Jag tror att det beror lite pd vad man gor av det sjalv som sponsor for att du har alla
méjligheter. Om man som sponsor skulle ga in pa lagre niva sa har man alla mojligheter att komma at de andra
sponsorerna pa samma niva och gora t.ex. en inbjudan dar du kanske kan locka med dig ett par spelare som &r
med och visar upp sig och pratar lite hur livet & som fotbollsspelare.

Anders — Ni far anvanda Niklas Skoog séger vi till att stalla upp pa reklam for er?

X -Ja.

Anders — Ni far men ar det svart att fa till?

X- Nej alltsa jag...

Anders — Nu kanske inte Niklas Skoog var det basta exemplet, men ... skratt. Men Tobias Grahn...

X — Eller kanske Elanga... skratt. N& men vi har aldrig testat det men sen om man ska ersétta spelaren for hans
engagemang for det vet jag inte. Det finns inget uttalat s& men rent moraliskt ska man kanske gora det.



Anders — Vad far ni rent konkret? Ni betalar in x antal pengar. Far ni en massa fribiljetter eller ndgon dekal som
visar att ni &r med?

X = Jo var for en dekal som man kan sétta pa bilen om man vill. Man far en jattestor flagga med natverket pa
som vi har gjort da. Den ar gigantisk tror det ar 2 x 3 meter.

Anders — Oj oj oj. Den har ni fatt gora till alla. Ar det en del av er sponsring?

X — Ja det kan man siga att det ar. Sen sé& far du x antal sittplatshiljetter som du delar ut till kunder, sen har du
VIP biljetter till hederslaktaren och dér ingar da middag innan match.

Anders — Om man bokar...skratt.

X — Om man bokar ja... skratt... Sedan &r det ju sd ocksa att bland véra sponsorer, jag vet nar Malmo
musikteater var med, s& hade de vissa premiarer da dar de bjod in natverkarna att fa vara med. Jakligt trevligt.
Det var mycket uppskattat.

Y — Free of charge eller rabatterat?

X- N& det var fritt. Jag tyckte det var ett mycket bra grepp for att dér skulle kulturen i Malmé och Malmé FF.
Det ar ju lite kultur i det hela tycker i alla fall vi som &r lite tokiga i det... D& skulle de samverka och ge varandra
draghjélp i det hér och det tror jag man gjorde, men det samarbetet finns inte langre. Tyvarr.

Anders — Men jag tankte som en lite avrundning héar. Framtiden ar véldigt svart att sia om, men kommer ni
fortsétta att vara med?

X —Jag tror om man nu ska saga s har att nar det géller kontakterna med natverksforetagen sa har vi gjort vad vi
kunnat. Vi har inget behov av att synas ut mot konsumenter vi vill ha tag i sponsorerna sen naturligtvis har vi
kundvardsbiten som vi kan anvanda biljetterna till osv. Nu efter 10 ar sa har kunderna vants sig vid att vi kan
fixa fram biljetter.

Y — Och det kan man ju ordna i vilket fall.

X —Jafan vetidag... skratt

Y — N& men det ar ju inte det priméra med att vara med i natverket.

X — Det roliga var faktiskt att nar vi borjade da 1995 da borjade diskussionerna om Malmé gamla idrottsplats om
att renovera den. Da skulle vi ha derbyna mot Landskrona, Helsingborg och Goéteborg och eventuellt da
Djurgarden skulle vi ha pa stadion och sedan skulle vi da alla de andra matcherna pa Gamla IP som rymmer
5500 personer.

Anders — Den &r mycket charmig dock.

X — Ja som fotbollsarena tycker jag den ar kanon alltsd och du kommer ju s néra tillskillnad fran Malmo
Stadion som ar lite av en katastrof. HIF (Helsingborgs IF) har ju en fantastisk arena.

Anders — Ja... Hoppas det inte kom med i inspelningen... skratt i massor.
X — Skratt ja nu menar jag bara arenan...

Anders — Om vi atergar till natverket. Kan det finnas nagon risk att natverket blir redundant? Varfor ska ni betala
till natverket da ni redan har det har kontaktnatet?

X —Jo den risken finns. | alla fall bland de foretagen som soker business to business med sponsorerna. De som
vill synas ut mot publik de kommer alltid att kanna att det finns ett behov och &n mer nu nar det &r sant tryck.
Sedan tror jag det ar jakligt viktigt att natverket och Malmo FF fyller det har paketet med nagot nytt och
nyskapande for att hela tiden gora det intressant. Det kan vara att det &r en ny sponsor som kommer in. Jag vet
Ballong & Aventyr som har ballongfarder de bjod in till ndgot event, men det fick de stalla in for det var for litet
intresse. Aven Ahus bjéd in till dlagille, men det var likadant dar det var for litet intresse och jag tror detta beror



pa att man ndr liksom inte ner i natverkets organisation. Jag tror det stannar hos dem som &r kontaktpersoner som
oftast ar de som skrivit pa avtalet vilket inte betyder att de ar intresserade av att ga pa fotboll ens och
erbjudandena fastar lite pa véagen.

Anders — Jag menar ni hade sékert varit intresserade.

X —Ja vi var de forsta som skrev pa... skratt. Det var ju fri fest... skratt

Y — Men ta marknadsdirektéren pd foreningssparbanken t.ex. han har kanske aldrig varit pa match utan intresset
kanske finns langre ner i den organisationen. Det var bara ett exempel, men det kan nog vara s& hos de stora
drakarna.

Anders — Men det &r ju en problematik. Det &r ju en flaskhals att komma forbi. Hur ska man n ut?

Y - Ja det &r en jattesvar fraga.

X — Men biljetter &r aldrig nagot problem att bli av med nu for tiden. Forr var det annat. Jag sitter med i MFF
dam nu i deras marknadsgrupp och det ar inte samma grej. Det & som natt och dag. Ett helt annat universum...
skratt.

Anders — Dock en utmaning.

X — Ja det ar det verkligen. Jag vet inte hur man ska bara sig at for att fa upp intresset for damfotbollen. Jag tror
man jamfor det med herrfotbollen. Det &r ju en helt annan sport egentligen.

Anders — Ja det kanns som det.
X — Titta i Danmark. Dér ar damhandbollen storre dn herrhandbollen.
Anders — Ja jag sag en artikel om l6netak i damhandbollen i Danmark.

Y — Synd att man inte & dam och handbollsspelare... skratt. N& men det &r ruskigt stort i Danmark. Det &r bara
att kolla pa dansk TV de sander ju handboll hela tiden.

X — Men kolla pd Umea varfor har de lyckats?

Y — De har inte konkurrensen.

Anders — Men inte ens tjejerna verkar vilja ga pa matcherna alltsd om man skulle rikta det mot dessa.

X — Na de gar pa MFF herrarna. N4 jag tror det &r sa att man maste utnyttja dom, utnyttja tjejerna ..., lat fel men
de namnen typ Carolin Jonsson &r kand ju. Ut med ansiktena sa att folk far sympati och att de exponeras och fa

igenk&nning.

Y — Det &r ju ménga spelare nu som kanske forsvinner pga. att det inte har kontrakt s det blir inte det trycket om
de inte kan vara med och kdmpa om guldet.

Anders — Ja det finns ju en del klubbar som satsar. Jag vet Linkdping, Umeé och Gateborg.

Y — Sa det &r ju lite trist. Tappar man da en del profiler sé ar det riktigt illa.

X — Det har nog varit det problemet har nere att MFF dam har da i ar blivit fristdende fran MFF herr sa de har
egen ekonomi och jag tror inte man hade klart for sig alla kostnader som fanns férknippade med det som t.ex.
resor. Dar dr mycket kostnader som sjunkit in i det hela tidigare och &ven intdkter som MFF drog in innan till
denna sektion. Nu far man sjalv dra lasset utan MFF organisationen som support.

Anders — En sak som jag glémde ar ni sponsorer av nagot annat eller ar det enbart Malmo som galler?

X —Ja Trelleborgs FF &r ju en bit men vi sponsrar inte vi levererar mot att vi sponsrar... skratt.



Anders — Men ni far ndgon skylt eller?
X —Javi ar t.o.m. pd nagra av spelarnas ryggar... Gustavsson... skratt och sa han Skiljo.

Anders — Ja han var duktig. En av de fa som holl allsvensk klass narde var i Landskrona. Okey men detta ar en
mindre bit. Det & Malmg som &r det stora.

X — Men annars nar det galler sponsring s har vi forsokt komma undan det da vi sitter i en sadan véarld dar
beslutsfattare som képer av oss har ndgon dotter, son osv. som ar aktiv inom nagon sport och sa sitter de med i
nagon kommitté och sé& siger de att de kanner en leverantor som kan det har med klader och s kommer de till
oss och sa vill de att vi ska sponsra nagot pojklag eller flicklag. Vi har sagt av principskal sd gor vi inte det far da
hade vi bara fatt leverera gratis till en jakla massa.

Anders — Kanner ni att det inte direkt finns ndgot mervarde av att de springer omkring i era klader?

X- N& men logotyp som syns osv. jag tror inte vi har den revenyn av det som publika foretag har. Vi forsoker ju
na ut till vara kunder... Det ar klart dar kan sitta en beslutspaverkare pa laktaren t.o.m. beslutsfattare som ser den
hér logotypen, men jag tror det ska vara mer impact for att det ska ge nagot resultat. Du maste ldgga ner fan sa
mycket mer pengar for att...

Y - Det anda jag kan se & om man skulle ringa ndgon ny kontakt och de skulle kanna igen det nagonstans ifran,
dar kanske det skulle kunna vara en aha-upplevelse att man sett mérket forr, men det &r ju inte sa att de tar upp
luren och handlar en massa grejor bara for en logotyp.

Anders — Men i ert fall, ndgot liknande lag i Skane, sig Helsingborg skulle komma med ett liknande koncept...
X — Nej.

Anders — Det &r inte av ekonomiska skal det skulle i sa fall vara mer av ett hjartat skal.

X — Rent hjartat skal.

Anders — | princip om vi tar bort hjartat skulle det da kunna vara intressant?

X — Absolut.

Anders — Det &r ju ett helt nytt segment av marknaden norrover.

Y - Det var ett daligt exempel... skratt.

X —Ja, men TFF &r ju ett sadant exempel dar de har kommit till oss och erbjudit oss ett koncept och dar vi har
tittat p& detta rent affarsméssigt och sagt okey vi ar med pé detta. Vi har visserligen fatt biljetter men jag tror inte
vi har gatt mer an en gang och det var nar Malmo var dar... skratt

Y — Vi har en kund som gér regelbundet. Vi har varit i Landskrona fast det var nog ocksé nar Malmo var dar.

X —Jo men alltsa det &r ju tva olika saker. Biljetterna till TFF har vi faktiskt gett till en kund s att det var ju
kundvard sa det har kommit till nytta.

Y - For att aterknyta till dam och herr och TFF och MFF sa &r det ju helt olika universum.

X — Man kan saga att Trelleborg ligger nagonstans mitt emellan Malmé FF och Malmo FF dam.

Anders — Min syn pa det hela ar att de &r sist i allsvenskan bade sportsligt och kommersiellt. Kan inte tinka mig
att de séljer s& mycket souvenirer och sddant. A andra sidan 4r det en stabil klubb som sikert finns kvar i all
evighet...skratt. Na nu ska jag inte sitta har och snacka skit, men som sagt framtiden...

X —Ja det méste ju handa nagot. Det kan inte g pa som det har varit... det far inte bli statiskt.

Anders — Men nu finns det ingen sadan styrgrupp langre utan det & MFF som styr?



X — Jo d& det finns det.
Anders — Styrgruppen finns och det ar de som tar in idéerna och...
X — De tar in och kanaliserar idéerna till MFF och det ekonomiska skéts av MFF.

Y — Men faran lite ocksd &r att det har véxt till Gver 80 eller 90 foretag och det ar ju fantastiskt bra ur MFF:s
ekonomiska synvinkel, men ur natverkets synpunkt s ar det ju, visst du far en stérre mélgrupp internt i
Nétverket, men det ar ocksé sé att man kanner igen mindre och mindre folk. Man férsvinner lite i mangden och
det ar omojligt att lara kanna alla. Man ar i genomsnitt tva fran samma foretag och det &r nastan 200 personer
som du ska connect med och det gér du inte.

Anders — D& kanske de mindre grupperna av mindre sponsorer ar battre?
X — O né de &r &nnu storre.

Y — N& men det ar for och nackdelar. Det ar en balansgang. Vad ska man gora? Man kan ju inte tacka nej till de
pengarna.

X — MFF har ju byggt upp en organisation ocksa som kan hantera allt det har ocksd och man har ju en eller flera,
det vet jag inte, som skoter Natverket. De kontakterna &r ju en valdigt viktig malgrupp da det kommer in mycket
pengar. Sedan finns det ju andra som skoter de lagre nivéerna som ar ute och saljer in dessa paket och ar det
nagon fran de lagre paketen som marker att det finns potential s& lyfter man ju upp sig i Natverket.

Anders — Tanken var ju lite att medelstora foreningar skulle kunna skaffa sig en liknade tanke och att det skulle
kunna finansiera sig sjalvt med ndgon som tog hand om det givetvis.

X = Jag tror egentligen att det kravs for att kunna gora en sadan har grej i andra klubbar sa kravs det en person
som dels har karisma och dels har ett jakla driv. MFF har Hasse Borg och utan Hasse Borg hade det inte blivit
nagonting.

Y - Kanske det basta varvningen MFF gjort pa lange.
Anders — Ja men... nu tappade jag traden.
Y — Du menade om det gick dven for mindre féreningar.

Anders — Ja visst ja, Landskrona till exempel har ju lite mindre foretag sdsom frisdrssalonger. De har en lank pa
hemsidan om de ens har en hemsida annars star det bara ett namn och sedan ja...Jag menar vad &r det for
mervérde att bara pumpa in pengar om man inte for nagot tillbaka. Jag har tittat pa alla foreningar i handboll,
ishockey och fotholl och kanske gatt igenom 60 hemsidor och pa de flesta sa &r det en massa namn uppraknade
bara. Sa det kanns som det &r mycket hjérta eller image har.

Y — Du menar att man inte utnyttjar det pa ratt satt?

X —Jag tror inte det behover betyda att de inte far ndgonting. Jag har ingen Gvertro pa Internet att du kan klicka
dig vidare for att den som sitter och blir exponerad for detta, jag tror inte dom... Om de soker till exempel
presentreklam foretag sa gar de inte in via MFF och skulle de ga in via MFF och titta pa vilka foretag som ar ett
sadant foretag. Det &r inte manga som gar den vagen, men du blir exponerad och det &r en image reklam mer att
finnas pa deras hemsida. Vi dr en av Natverkarna.

Y — Det viktiga & nog mer det hdr med ndtverkstréffarna. De fysiska tréffarna &r oerhort mycket viktigare an
traffarna pa Internet s att siga.

X — De foretagen som bara ar med p& hemsidan med ett namn att vi tillhor 1000-klubben eller guld-klubben eller
nagot sadant tror jag att de syns mer da de kanske &r matchvardar och har skyltat upp hela arenan och de har fria
platser till 100 av sina kunder. Man vet ju inte hur paketen ser ut men det finns ju en viss flexibilitet i dessa har
man ju lart sig. Kanske vill man inte ha nagon skylt eller vill man bara ha biljetter eller sa att min personal far
nagot exempelvis.



Anders — Grunden var att konsumenterna skulle komma narmare eller rattare sagt att sponsorerna skulle komma
narmre konsumenterna och de som inte &r intresserade av konsumenterna skulle komma nérmre sina
foretagskunder. Aven medlemmarna skulle tas in i det hela. Att medlemsavgiften skulle ge nagot tillbaka till
medlemmen i form av erbjudanden fran Natverket. Tankarna ar manga...

X — I Malm &r det mer s& har att det & mer MFF support som har knutit at sig typ McDonalds. Ar du med i
MFF support sa far du ett sddant har meal billigare. Och da gar en viss summa till MFF eller MFF support.

Y — Supporterklubben i Landskrona &r de knutna till hemsidan eller de har en egen...?

Anders — N de ar helt fristdende. De fér inte anvanda loggan utan ar fristdende. Det finns en lank pd hemsidan
dock. De har ju dock 200 till 300 % fler medlemmar &n vad BolS som férening har. Tror sakert det &r samma i
Malmé. De har ju sjukt ménga...Man skulle nastan kunna sélja in till vissa kunder att de far tillgéng till alla
medlemmarna for direktreklam.

X = Mmm men MFF support har ju en tidning som ar ratt sa tjock som kommer ut 2 till 4 gdnger om aret och dar
kan du ju annonsera ocksa och da kommer du ut till alla medlemmar.

Anders — Ja kanalerna kan vara manga. Nu ar jag ju lite fargad da jag gar en uthildning inom
informationsteknologi sa det ar klart att jag har mer tro pa Internet 4n vad ménga andra har kanske.

X —Ja det &r ju en viss skillnad nér det géller en supporter och en sponsor nér det galler Internet det tror jag. En
supporter sitter ju och surfar mer och ar kanske inne pa sitt egets lags hemsida medan en sponsor inte gar in och
kollar pa en sadan sida utan att de maste som i det har fallet att man maste anmala sig till maten... skratt. Det &r
mer ett redskap eller en plattform for att skapa méten.

Anders — Nu ar jag mycket néjd och kanner att jag fatt en bra inblick hur det hela fungerar. Vill tacka er bade for
att ni tog er tid!

X — Tack sjélv for att du kom hit

Y —Ja det var trevligt med en liten pratstund.



Fragemall till ansvarig inom Néatverket (Int.2):

Delge respondenten information om syftet med intervjun och om det &r i sin ordning med att det gors en
inspelning av intervjun.

Natverket vad ar det?

e  Struktur?
e Inblandade?

Vad har det betytt for MFF?
Vad har det betytt for foretagen?
e  Hur skapas mervéarde?
Ar de vanliga medlemmarna i klubben inblandade?
Internet, betydelse och méjligheter?
Natverkets framtid och dverlevnad?
Utvarderingar av Natverket, gors detta?

Intervju med Jan-Olov Kindvall, som ar ansvarig inom Malmo6 FF och natverket, den 26 november 2004 klockan
10.00. Han kommer att betecknas Kindvall medan jag som intervjuare betecknas Anders. Intervjun dgde rum i
Malmé FF:s lokaler ute vid Malmo Stadion. Formen var att jag satt med honom pa hans kontor dar intervjun
skedde. Med vid intervjutillfallet var ocksa Henrik Johansson som praktiserade inom MFF.

Anders — Det har Natverket, till att bérja med, vad &r det?

Kindvall — Ja det & en sammanslutning av foretag som, om man ska ga tillbaka till 1999 nér det bérjade och vi
akte ur Allsvenskan sé bestamde man sig for att gora en satsning pa foretagen och mer knyta de runt Malmé FF,
men man kan séga att fotbollen blev affarsidén och sedan skulle foretagen knytas runt fotbollen och tréffas med
fotbollen som gemensam namnare. D4 var det ca 30 foretag som stallde upp som sponsorer till Malmé FF vilket
innebar att man betalar en viss peng for att fa vara med har vilken idag ligger kring 250000 kronor for att fa vara
med i Natverket och i det ar det ju en meny som ingar dar man far x antal biljetter och man far en massa events
som vi star for, men det man framforallt far ar tillgang till de andra foretagen som ocksa ar med. Da& har man sagt
att foretagen inom natverket alltid ska forsdka hitta tjansterna sinsemellan inom Natverket. Man ska alltid
forsoka hitta bésta pris dar och sin affarspartner dar och eftersom natverket idag bestar av 80 foretag sa
representeras dér nastan alla branscher i Natverket idag. Det ar véldigt brett och vi har ingen branschexklusivitet
sa dar kan vara 4 till 5 banker dar kan vara 4 till 5 forsakringsholag och detta betyder att du kan hitta valdigt
mycket affarer om du ar aktiv inom ditt foretag i Natverket. Ménga foretag som &r med i natverket har nog gjort
manga goda affarer med de andra foretagen dock inte alla for det beror pa instaliningen hos foretaget ocksa, men
det ska fungera som ett afférsdrivande natverk mellan foretag.

Anders — Hur ar strukturen har i Malmo6? Hur skéts det hela?

Kindvall - Ja har i Malmé har det varit Hasse Borg som varit drivande fran borjan. | dagslaget, han &r sport och
marknadschef idag, men hans arbetsuppgifter har mer gatt over till sportschef, men han &r fortfarande
marknadschef ocksa men vi har en kille som heter Jérgen Dahlstrom som ar den som driver natverket. Han &r
marknads och forséljningsansvarig direkt under Hasse och han &r den som i dagsléget skoter alla kontakter
tillsammans med en marknadsassistent som heter Anne-Maj Jansson som ocksé jobbar med natverket. Sedan
drivs det i form av en styrgrupp dér du har 6 natverksforetag plus Malmo FF som traffas en gang i manaden och
bestammer riktlinjerna hur man ska jobba. Intentionen &r ju inte att Malmo FF ska gora allting for det gar inte.
Vi erbjuder menyn i form nar de gar in med sina pengar dé erbjuder vi menyn i form av diverse aktiviteter men
sedan maste foretagen... om ett foretag har en speciell drive och vill nd de andra 80 foretagen s maste de ju
sjalva vara aktiva in i Natverket da vi har ett sddant dar Intranat dar foretagen sjalva kan lansera alla idéer som
de har om de t.ex. vill bjuda de andra natverkarna pa nagot speciell happening eller events sa anvéander de ju det
som det forumet, men styrgruppen ar val de som drar upp de storre riktlinjerna nar det géaller om vi ska aka pa



nagon resa vilket vi gor varje &r. Var ska vi dka? Hur ska vi gora med det? D4 ar det styrgruppen tillsammans
med Malmg FF som...

Anders — Sa ni har nagra fasta punkter pa ett &r som Malma star for sen &r det ju upp till...

Kindvall — Men de &r inne i avtalet, t.ex. att man aker pa en resa utomlands med tva natverksrepresentanter som
ingar i kostnaden for avtalet. Sedan kan det vara att man koper pa ytterligare platser fran foretaget, men da kostar
det ju nagonting.

Anders — Det hér Intranétet hur &r det uppbyggt?

Kindvall — Ja det ar ju uppbyggt pa det sattet att alla foretag kan ansluta sig till intranatet och logga in med
personliga koder. Alltsa de som representerar foretaget oftast en eller tvé oftast tva och sedan kan de sjalva ga in
och lagga in material pad natet. Det finns vissa fast sidor som inte gar att andra men just de hér
informationssidorna kan de sjalva ga in pa... om t.ex. SAS Radisson ska ha nagot stort evenemang och vill bjuda
andra foretag pa det sa gar de in och ldgger in det dar, sedan anmaler man sig diar genom ett
anmalningsforfarande éver Intranatet och vi gar ju ut med allting som utgéar harifran pa néatet dar det galler
anmalningar sa anmaler de sig in dar till oss.

Anders — Ar detta den framsta kanalen Intranétet?

Kindvall — Det beror nog pa. For vissa foretag ar ju mer benagna att anvanda det instrumentet 4n andra. Jag tror
nar det galler samarbete och sddant sa tror jag middagar innan match... alltsd sponsormiddagarna som finns
innan matchen de ingar i natverkspaketet dar alla foretag har fyra platser pd middagen har inne i idrottsmuseet,
brukar vara 400-450 personer dar knyts nog jattemycket kontakter ocksa. Jag tror nastan det ibland ar viktigare
nar det galler rent kontaktskapande, men det som rent konkret kommer ut gar ofta genom nétet hér... det gor det,
men jag tror du har kontaktskapande ytor som finns pd manga andra stallen.

Anders — Kan dessa foretag rikta erbjudanden till era medlemmar?

Kindvall — N4 inte genom det for nétet nds bara av foretagen sa det kan de inte, men genom var forsorg kan de ju
rikta erbjudanden till medlemmarna ocksa, men da maste de g& genom oss sa vi lagger ut det till medlemmarna.
Da far vi lagga ut det pa var hemsida t.ex. Vi har ingen direkt koppling genom Intranatet och hemsidan utan det
méste i s& fall... men informationen... de kanalerna brukar fungera. Ar det n&gonting som ska ut till
medlemmarna t.ex. sa brukar det komma ut ratt snabbt anda.

Anders — Vad har det har betytt for Malmo? Sjalva natverkets betydelse for MFF som klubb? Ar det en ren
ekonomisk tillskott bara eller?

Kindvall — Absolut inte. Jag tror det ar sa har att det har ju att det har betytt jattemycket nar det géller pengarna
sa klart eftersom vi vet om att vi har ett stort tillskott i sponsorpengar varje ar som vi kan basera var verksamhet
pé. Det ar jatteviktigt det ska man inte sticka under stolen med, men jag tror ocksa det har betytt valdigt mycket
nér det galler Malmag:s uppslutning runt Malmo FF, alltsd Malmé stad och foretagen i Malmé... vi har ett oerhort
heltdckande koncept nér det géller. Framfor allt de stora foretagen &r med hér och jag tror att en del intresset...
de har foretagen representerar sa oerhort mycket manniskor och jag tror att det ar en av orsakerna, absolut inte
den &nda, till att det ar s3 mycket manniskor pd matcherna ocksa. Vi har pa ndgot satt lyckats suga upp foretagen,
vi har lyckats suga upp publiken bakvéagen pa det sattet ocksa. Jag tror det har bidragit till att intresset ar sa stort
aven fothollsmassigt att det ar s& mycket folk pd matcherna.

Anders — Det &r en ganska hog avgift for att komma in. Finns det... om man har en frisdrssalong t.ex. de kanske
inte har de pengarna. Om man anda vill sponsra da finns det mindre hierarkier?

Kindvall - Ja vi har ju ytterligare nivaer pa sponsringen. Vi har tva heltidsanstallda séljare som bara séljer andra
paket &n natverket kan man saga. Det ligger pa nivaer mellan 17000 och upp till 100000 kronor sedan ligger
nétverket pa en exklusiv niva.

Anders — Men de har inga intranét eller sa?

Kindvall — Nja de har ett kundregister som de far tillgang till. De foretag som ligger pa de nivéerna far vetskap
om vilka de andra foretagen ar sd de kan gora utskick pa de har och de kan gora direktutskick pa de mindre



sponsorerna, men de har inte nagot Intranat. Det har de inte, men har pratar vi om 350 foretag sé det ar lite
svdrare att organisera nagot dar, men de intresserade foretagen dar kan latt fa ett register pa kontaktpersoner pa
de andra foretagen. Och det &r nog en hel del som &r aktiva dar, men det ser vi inte s& direkt eftersom vi inte har
en styrgrupp dér och inte riktigt den néra relationen med dessa. Jag tror det finns vissa foretag dar som &r
jatteaktiva, men utan att vi konkret upptécker det.

Anders — Tror du det kan fungera som en liten kvalitetsstampel att man &r med i natverket? Blir man seriés om
man ar med i natverket? Kan det vara som en liten statushdjare?

Kindvall — Ja jag tror att man inte ska underskatta sédana har trender och sédant. Jag tror nog att vi har fatt det
darhan att det absolut inte & nagon nackdel att vara med det tror jag inte. Jag tror 4nda att manga foretag
kanner... jag hoppas i alla fall att vi star for ndgot som &r positivt dven nér det galler verksamheten utanfor
fotbollsplanen.

Anders — Vet ni nagot om utvarderingsprocess? Du namnde styrgruppen. Dar roterar medlemmarna eller?
Kindvall — Ja det gor de. Man byter 3 varje ar av 6 sa att man sitter 2 ar alltsa.
Anders — Och dér far man da feedback pa...?

Kindvall — Ja och sedan gér Hasse och Jérgen utvarderingar med alla féretag en gang om aret dd man sitter ner
med dem och utvarderar aret. Givetvis for att fa dessa att vara med ytterligare ett ar och dven om vi skriver ett
langre avtal med dom da sitter vi en gang per ar. Den perioden &r just nu dar man sitter med 80 foretag och pratar
med beslutsfattarna s dar ar ju en utvardering och vi har haft ett véldigt litet tapp. Varje ar har det forsvunnit
nagon, men det har alltid kommit till fler. Det ar dock inte manga som forsvunnit. De flesta som inte har valt att
g vidare har... det finns egentligen tvé skal. Antingen har man inte rdd och da ar det inte s& mycket att gora at
det eller s& har de matt det verkligen krona for krona. Det finns ju foretag som gar in av rent affarsmassiga skal,
de kanske inte ens ar intresserade av fotboll eller valdigt lite intresserade av fotboll. Utan de gar in och satsar
275 000 kronor och ni ska vi minsann fa 300 000 tillbaka och far de dé inte det ar de inte med langre. Det har vi
haft nagra foretag som har varit i branscher... det har varit nagot reklamforetag som sysslar med ratt exklusiv
reklam och annonsverksamhet. De, som inte var sé intresserade av idrotten, fick inte det har att ga ihop och de
gick ur av den anledningen.

Anders — Vet ni om det ar ndgon som ar kvar av den anledningen att de far det att ga ihop?

Kindvall — Ehh det kan vi nog peka pa ratt manga som ar det. Om de &r kvar bara av den anledningen det vet jag
inte, men vi vet att det & manga som... vi vet att det ar ett mobelforetag som salt mabler till nastan alla andra
foretag i natverket... skratt. Inte alla kanske men valdigt manga. Men det ar klart det racker kanske att du gor en
lyckad affar med ett annat foretag sa har du fatt in de 275 000 kronorna... faktiskt. Det beh6ver inte vara svarare
an s, sedan de kanske hade gjort den affdren dnda det vet man ju inte.

Anders — Hur ar den geografiska spridningen har? Ar det enbart Malmg?

Kindvall — N&a det &r det inte, men det ar Malm6 med omnejd. Lite Lund och sedan har du... Svedala. Alltsa det
omnejden det &r det.

Anders — Det finns ingen utanfor Skane som &r med i Natverket?

Kindvall — Inte... paus bra fraga... Det finns ndgon med huvudkontor... paus. Det kan finnas ndgon med
huvudkontor utanfor Skane, men da har de ett starkt lokalkontor t.ex. SEB som har en stor verksamhet har nere.

Anders — Framtiden har... Du namner intranatet dven Natverkets framtid i stort. Jag antar att man maste
utvecklas hela tiden for att de ska k&nna att...

Kindvall — Det 4r nog den svéra biten egentligen med det har. Du har ju varit i ett expansionsskede sedan 1999
dar det har vaxt hela tiden sd att vi har ju sagt s& har att det ar inget sjalvandamal att vi ska bli fler. Alltsa vi
behdver inte bli 100 utan da &r det kanske béttre att vi i sd fall lyfter upp de befintliga sa att de kanske har
mojlighet att betala lite mer for att vi kan erbjuda de ndgonting mer. Just nu jobbar man ratt hart med att hitta
annu mer attraktiva l6sningar inom... med de befintliga foretagen istéllet for att hitta 10 foretag till och det har
gatt in i en ndgot mer forvaltande fas nu dnda sa jag tror att det var nog ratt viktigt att vi vann t.ex... vann guld



nu. Det tror jag var jatteviktigt for da kan vi saga att vi har nasta satsning nu har... vi ska ut i Europa nu hér och
vi ska... stadionutredningen har satt fart. Vi kommer férmodligen fa en ny stadion inom i alla fall 3 ar kanske
vilket gor att... det betyder ocksa att med en ny stadion kan man férmodligen som foretag exponera sig annu
battre. DA menar jag inte bara med en skylt utan man kan kanske fa en loge och ha sina konferenser har och man
kan na kunderna pa ett annat satt pa detta omrade. Sadant kan latt loka foretagen och dér tror jag att vi nu visade
att vi tog ett steg till fotbollsmassigt sa det var nog valdigt viktigt anda for att kunna erbjuda annu béttre saker.

Anders — Vad hande t.ex. nar ni &kte ut 1999? D4 fanns natverket redan innan?

Kindvall — Det startade faktiskt 1999 i april s& vi visste ju inte att vi skulle &ka ur nar det startade. Det startades
da, men det kandes ju som att... jag tror att den storsta 6kningen av natverksforetag alltsd procentuellt sétt var
mellan 1999 och 2000 och det var vl formodligen att Malmé... inte bara Malmdpubliken utan ocksa foretagen i
Malmo och dven Malmo stad de forstod att detta var viktigt for staden. Det var nog flera som var beredda att g&
in just da for att visa att det var viktigt att vi kom upp igen... att man hade ett elitlag i fotboll. Sedan har det varit
en langsam 6kning hela tiden procentuellt satt, men den storsta procentuella 6kningen... jag tror det gick fran 30
till 55 foretag mellan 1999 och 2000. Sedan har det da gatt sakta fran 55 till 80 med 6-7 foretag per ar mellan
2001 till 2004. Jag tror att det blev en sorts kraftsamling i Malmd... man ville vara med.

Anders — Hur &r det internt inom natverket. Ar det manga foretag som &r direkt kundrelaterade eller saljer direkt
till andra foretag framst?

Kindvall — Du menar kundrelaterade till oss menar du?
Anders — Alltsd om det &r ett foretag vars affarsidé ar att sélja till andra foretag?

Kindvall — Aha Business to Business... ja det ar nog bade och egentligen. Det finns manga foretag som &r det,
men dar ar ocksad manga foretag som... jag var inne pa det lite innan... genom att vara med i vart natverk och gar
ut med att man ar med i natverket skapar det en god forebild utat. Lite av den har goodwillen, men det ar ratt
mycket foretag som ar Business to Business foretag. Vi har sd manga... eftersom vi har 80 foretag sa har vi
representanter for valdigt manga inriktningar egentligen.

Anders — Nu ar det ju Malmé FF som ar sjalva navet i det har. Staller foretagen nagra krav pa hur ni ska agera.
Jag tanker p& om supporters skulle bete sig konstigt eller?

Kindvall — Det gor de ju, men det har vi inte markt av pa det sattet. Man kan siga sa har att de har ingenting med
fotbollen att gora. Det &r viktigt att poangtera. Det &r inga sponsorer eller natverkare som kan lagga sig i hur vi
ska spela fotboll och vad vi ska kdpa. Det ar helt uteslutet. Det ar klart... jag tror manga foretag lagger in pengar
i Malmo FF pga. vi har ett engagemang i samhéllet. Vi ar engagerade i en del projekt. Vi &r engagerade i
skolorna och jag tror att skulle vi sluta med det engagemanget och bara syssla med fotboll och renodla det sa tror
jag ratt manga foretag skulle valt att inte vara med pa denna niva. Jag tror det ar viktigt. Det ar klart att vi kan ju
inte... att skulle vara supporters bete sig som... AIK:s skratt. Det ar klart att vissa foretag skulle reagera, men vi
har ju varit lyckligt forskonade fran detta maste jag saga, men vi har... det har inte riktigt stallts pa sin spets. Om
de hade kant att det hander nagonting och det &r Malmo FF som bér skuld till det sa &r det klart att man hade
ifragasatt att vara med. Det &r jag 6vertygad om, men vi har inte riktigt nagra skriftliga riktlinjer pa hur vi ska
agera som natverket har satt press pa oss att vi ska gora, men vi vet ju ocksa att vi maste agera pa ett satt i
samhéllet dar vi forstar att vi ar en viktig del av hela Malmg stad och inte bara en fotbollsklubb. Det forstér vi ju
att de kraven finns indirekt och nar vi saljer in Malmo FF som férening s trycker vi ju hart pad det har med
ungdomar och skolorna. Alltsd det som ligger utanfor elitfotbollen och det vet vi att den kontaktperson som
natverksforetagen har har som i sin tur ska ga till sin ledningsgrupp eller VD eller vad det nu ma vara och silja
in detta, han trycker hért pa detta ocksa. Sa det ar viktigt att vi ar goda forebilder. Det ar jag saker pa. Vi hade i
alla fall inte haft lika manga foretag som stottat oss om vi inte varit det och om supportrarna hade varit helt
hoppldsa, vilket vi & mycket glada for att de inte ar. Tvartom ar det nog manga som gar med for att vi har sa god
supporterkultur och att det &r roligt att ga pa matcherna. Sa just nu tror jag det ar en effekt att vi t.o.m. far fler
natverksforetag... eller tror sa dr det givetvis, men det kan ju vanda snabbt. Det skulle det kunna gora.

Anders — Eee vad var det nu jag skulle saga? Du var inne pa det har... vad sa jag precis?

Kindvall — Ja det har med samhéllsnyttan var vi inne pa...



Anders — Ja hur séljer ni in? Ar ni aktiva nu? Jag menar infor nista sdsong. Du namnde att ni kanske inte ville ha
fler nu...

Kindvall — Tja vi séger ju inte nej...
Anders — Skratt... nd men ringer ni runt till manga foretag eller...?

Kindvall — Nar det géller... egentligen nar det géller alla foretag s har vi ju professionella séljare har som har
jobbat som séljare ute i... salt andra produkter tidigare, sa dessa jobbar ju egentligen som en saljare gor pa vilket
foretag som helst. Sedan kan man ju siga att det ar en liten annan kundbearbetning pa ett stort foretag, ett
natverksforetag, an vad det ar pa en sponsor som ska betala 17 500 kronor. Vi har en kille som heter Magnus
som jobbar véldigt mycket pa vara mindre sponsorer. Han jobbar ju som en séljare som kommer pd mandagen
och tittar pa vilka han ska ringa till idag och sedan kor han bara. Nar det galler natverket s& kanske forsta
kontakten kommer genom en styrelsemedlem eller genom ett annat satt. Det ror sig om s mycket pengar sa man
ringer kanske inte bara upp och sager du jag... skratt. Na men det gér man inte det blir ett lite annan bearbetning
dér, men sedan nar det galler sjalva kundrelationen ar ju den som vanligt. Du tar kontakt med kunden och sitter
pa olika nivaer inom foretaget och sedan sluter du i basta fall avtal, men det blir ju alltid en liten annan process
nar det galler ett storre foretag an vad det ar vid ett litet. Jag menar att ska vi erbjuda 17 500 kronors paket sa &r
det valdigt konkret. Det &r 4 platser och ar mycket lattare. Natverket & mer komplext. Har kan de vélja lite. De
kanske vill ta bort en sak for att vélja in en annan som passar deras foretag battre. Istéllet for 10 biljetter alla
matcher kanske de vill gora ett stort event en match och fa 40 biljetter till den matchen och s gér de nagot med
hela sin personal.

Anders — Det finns alltsa variationsmoéjligheter i det har paketet.

Kindvall — Man har en grundmeny och sedan kan man lagga bort och lagga till, men vi forsoker ju anpassa sa att
menyn ungefar har samma varde for de pengarna som de lagger. Alltsa lagger tva foretag 275 000 kronor var sa
ska de dven om de inte har exakt samma meny sa ska vérdet i dessa ungefar vara det samma. Sedan ar det ju
svart att mata vardet i goodwill om vi har en forelasare... men vi forsoker hitta ndgon form av balans...

Anders — Har de tillgang till spelarna om de vill?

Kindvall — Ja de har tillgang till spelarna och oss har inne i rimliga proportioner, men spelarna kan inte... om vi
sager att de kanske vill ha en viss spelare som ska prata dar vid ett visst tillfalle sd kan inte denna spelare kunna
ta betalt sjalv vid detta tillfalle. Det far han inte gora. Sedan kan de inte ha en spelare som gor detta 30 ganger
om éret utan de far ju cirkulera lite, men de fér inte ta betalt nar de jobbar med dessa foretag da det ar dom som
betalar deras léner kan man séga indirekt.

Anders — Lite om dessa resor som ni gor. Du pratade om events och ar ni da aktiva dar for att fa dessa foretag att
knytas ihop?

Kindvall — Ja vi jobbar i... si samband med... vi har varit ute sedan 1999 en gang om dret och i princip i
samband med alla resor, det var ndgon resa som vi hade valdigt tight med tid och é&kte bara fram och tillbaka och
sd en match, men annars har vi alltid haft sitta ner i grupparbeten och seminarier sa for dem jobba ihop under
olika teman. Och da har de kanske... ja de ar ju tva fran varje foretag, men alla foretag kanske inte &r med, men
det ar en 80 % av foretagen som reser med och de har oftast haft minst tvd med sig sa det 4 nog manga som
tyckt detta varit valdigt bra. De forsta tvd aren var det i princip den verksamheten som var den prioriterade
verksamheten sedan borjade ju foretagen lara kdnna varandra lite och da blir det lite lattare att kora detta under
mer avslappnande former for det var oftast samma folk som akte. De nya foretagen fick man ju dock presentera
och sa.

Anders — Finns den risken att dom blir sd pass sammanlankade att natverket tappar lite av sin roll som
gemenskapsskapare. De kanske ké&nner att varfor vi ska betala till Malmé ndr vi redan k&nner varandra?

Kindvall — Ja det &r ju en bra poéng.
Anders — Men det ar det ni jobbar for att forhindra nar ni utvecklar hela tiden eller?

Kindvall - Ja det &r nog dar kraven pa oss ar. Det &r klart att just nu kdnns inte den risken sa dverhangande och
det beror ju pé att... har blir ju framgangen pa fotbollsplanen jakligt viktig. Skulle det vara sé att man skapar ett



sadant har nitverk och sedan skulle det inte ga bra fotbollsmassigt och vi ligger i botten hela tiden och inget
hander. D& ar risken mycket storre att detta sker, men sa lange vi kan presentera en bra produkt har och ett
intressant koncept i samband med fothollen sé tror jag den risken ar ratt liten trots att de skulle kunna klara sig
utan oss rent affarsméassigt sa tror jag risken ar ratt liten. S& just nu kanns det som att det ar inget vi behover
bekymra oss for just nu, men daremot nagot vi maste ha i beredskap om det skulle ske i framtiden. Da maste vi
hela tiden hitta nya infallsvinklar vilket inte ar sa latt faktiskt det kan jag saga ar den svaraste biten.

Anders — Vet ni hur stor del som... jag menar de har 250 000 kronorna &r ju mycket for manga foretag. Kanner
ni av att det ta emot att stoppa in dessa pengar i féreningen?

Kindvall — Dér &r nog vissa som... mindre foretag i det hér har ju det tuffare det vet vi om, men vissa har ju som
sagt inte klarat av det ekonomiskt och da har de fatt kliva ur pa grund av detta, men vi fornyar anda med de flesta
sa att det kanns som att beloppet &nda ar ratt sa hanterbart.

Anders — Kénns det som det &r hjartepengar eller ekonomiska pengar for de flesta?

Kindvall — Det &r olika. Vissa av foretagen som ar jétteglada éver att de har sin skylt dar och far se matcherna
och &ta lite. Det betalar dessa gladeligen 275 000 kronor om aret for medan vissa foretag som jag sa innan raknar
varje krona. Den har kronan ska vi rdkna in. Det &r valdigt olika. Det finns de som lika den gamla sponsorn. Forr
var det ju sd att man fick en skylt och s var det ett handslag och s fick man 200 000 och sedan hade man inte
nagon relation sa det finns ju fortfarande den typen, men de blir farre och farre. Jag tror fler foretag idag ar
mycket mer benégna att rakna hem detta pa nagot satt. Om detta sen &r i form av pengar eller i form av goodwill
eller i form av personalrepresentation. Intern eller extern goodwill kan man séga. Det &r nog lite olika, men att de
pé nagot satt kan raka hem det &ar jag dvertygad om att det blir fler och fler.

Anders — Det har intranatet... GOr ni nagon slags morot for att de ska ga in pa detta?

Kindvall — Det vi gor ar att vi har klart deklarerat att nar vi gar ut med nagonting fran Malmo FF:s sida... vi har
gatt med nagon julkonsert dar vi ar arrangorer och det hander ju ganska ofta, sa lagger vi det dar bara. Sa for att
hanga med vad vi gor sa maste de ga in dar.

Anders — Det finns inga pappersutskick pa det?

Kindvall - N4 vi... jag ska inte sdga inga, men det &r valdigt fa det ar det. Vi gor inte mycket pappersutskick pa
natverket om de inte dr andra typer av utskick dar de “drabbas” typ medlemsutskick.

Anders — Och dar kan man da anmala sig till nasta match eller hur...?

Kindvall — Du kan anmaéla dig t.ex. till maltiderna till varje match och generellt satt kan man saga att varje
sponsor har 4 plaster till varje match som vi bjuder pa da eller ja som de betalar for i sponsorpengar och vi vill ju
veta innan varje match om de kommer 4 stycken eller 8 stycken och de ska betala for 4 extra och vilka som
kommer garna ocksé och det gar man in och anmaler. Anne-Maj sitter med det och har férhoppningsvis den
listan full dagen innan match s att hon vet vilka det & som dyker upp dar och detta brukar fungera jattebra.
Intranatet har ju faktiskt varit igang valdigt lange inom natverket. Det kom redan 2001 tror jag.

Anders — Vem var drivkraften och varfor kom det?

Kindvall — Na men det sdg man ju ett behov av med s& manga foretag kunna dverhuvudtaget rent praktiskt skota
det sa var det nastan ett maste att skaffa ett Intranat.

Anders — Och det informeras klart och tydligt nar de gar med hur de ska gora och...?

Kindvall — Jaja. Det ar ju s att Anne-Maij ser ju till direkt att kontaktpersonerna med namn och bild kommer in
pé intranatet. Du kan ju klicka pa ett foretag dar s& kommer tva eller tre det kan vara lite olika antal
kontaktpersoner. Férhoppningsvis med bild.

Anders — Det finns inte mojlighet att se detta?

Kindvall — Tja jag har inte koden till att komma in dér sjélv, men jag ska lésa det senare.
Anders — N& men det hade varit kul att se.



Kindvall — Det &r ju inte alla som har bilder dar sd dar ar manga kulisser ocksa.

Anders — Sist hdr s& ar det lite om medlemmarna. Malmé FF har en medlemsbas som &r hur stor? Alltsa
medlemmar i klubben Malmé FF?

Kindvall — Runt 6500 stycken.
Anders — Och sa tillkommer da medlemmar av MFF support?

Kindvall — Ja de ar helt sjalvstandiga, men 5000 stycken har de nog passerat nu, men alla i MFF support &r ju
inte medlemmar av féreningen.

Anders — Vad kostar det att vara med i MFF i klubben?

Kindvall — Det kostar fran och med ar 2005 300 kronor, och sa 150 for ungdom och sedan finns det ett
familjemedlemskap med tva vuxna och alla barnen som ar under 18 ar.

Anders — Har dessa nagra fordelar av att vara medlemmar av MFF? Nagra rabatter eller?

Kindvall — Ja du har ju rabatter pé diverse... sedan har du ju framfor allt en drsbok som man far som bara den
nastan &r vard hela medlemspengen. Arsboken &r den tunga biten sedan har du ju rabatter om du koper
souvenirer och du har rabatter pa vissa anslutna féretag som tar bort 10 till 20 procent och du far nagon nal varje
ar ocksd. Du nas av all information fran féreningen forst. Medlemsinformationen ar den information vi slapper
forst. Du har fyra medlemsméten dar du ar inbjuden och déar man traffar ordféranden och sportchef osv. dar ar
diverse erbjudanden.

Anders — Kan man logga in pa hemsidan fér medlemmar?

Kindvall — Ja det kan vi nog se... (grejar med datorn en stund) Det ar jag som inte ar sa insatt i det sa jag kan allt
pé rak arm...(laser fran hemsidan om medlemsinformationen vad man far osv.) Sedan har vi ett nyhetsblad som
man far 4 gdnger om &ret som vi nog kommer att lagga pa ntet istallet for att skicka ut det.

Anders — Och da blir det att man kommer att fa logga in pa hemsidan?

Kindvall — Ja det kommer det att bli ja. Ja for det & nagot vi kommer att kora fran 2005 att man har en
inloggning med sitt medlemsnummer pa hemsidan for att fa viss information. Ser har att vi har 10 procents rabatt
pa souvenirsortimentet, chans att vinna pd medlemsnummer vid lotterier och tavlingar. Sedan finns det andra
rabatter sasom Glorias i Malmo som ar en samarbetspartner till oss och déar har man 15 procents rabatt, Toyota
center har man 10 procents rabatt pa reservdelar osv. Dar kan ju vara sponsorer lagga in saker. De kan lagga in
en massa saker har, men da far de gora det sa att de kan sta for det hela aret. Det &r viktigt.

Anders — Och da racker det att uppvisa medlemskortet?

Kindvall - Ja du maste visa detta.

Anders — Det finns ingen maskin ddr man drar kortet eller s3?

Kindvall — N& det har vi inte. Teknikaliteterna kommer efter hand och ett nytt stadion kommer att innebéara
jattemycket for hela biljetthanteringssystemet t.ex. Det ar alderdomligt idag faktiskt. De kommer sakert inte att
finnas bemannade luckor dar utan du bara drar ndgonting. Dér ligger idrottsforeningarna inte lika langt framme
som manga andra foretag goér, men vi jobbar pa det... skratt

Anders — Men da &r jag valdigt n6jd och jag avslutar intervjun har.

Kindvall — Ja det var trevligt detta. Tackar sjalv.



Fragemall till utvecklare av B2B (Int.3):

Delge respondenten information om syftet med intervjun och om det &r i sin ordning med att det gors en
inspelning av intervjun.

B2B systemet vad &r det?
Varfor?

Hur ar det uppbyggt?
Tekniken bakom?

Vad har det medfort?

Intervju med Fredrik Akesson, som numera arbetar p& Svenska Fotbollsférbundet, men tidigare var med om att
bygga upp Osters IF:s B2B system. Intervjun skedde per telefon den 14 december 2004 klockan 08.00. Han
kommer att betecknas A medan jag som intervjuare betecknas Anders.

Anders — Det har B2B systemet i Osters IF vad ar det for ndgonting?

A — Nar jag kom in i klubben 2001, som férsaljning och marknadschef, d& var vi ganska nedarbetade pa hur vi
skulle salja var produkt gentemot foretagen i Véxjo regionen och da borjade jag utforma ett nytt koncept pa hur
vi skulle paketera var produkt och allt eftersom aren gick och vi utvecklade verksamheten markte jag att vi hade
nagot som var ett véldigt stort konkurrensmedel. Nar man jobbar inom en mindre forening som har den
geografiska positionen som vi har centralt i smaland med ganska mycket smaforetagare sa innebar det att vi fick
in véldigt manga investerare som lade in sma belopp. Det ar lite svarare att konkurrera med storklubbarna om de
har stora foretagen som kanske lagger in miljonbelopp i féreningen. Sa att ett konkurrensmedel som vi hade var
att vi lyckades bygga upp ett natverk av foretagare i ndromradet som det aret vi gick upp i allsvenskan 2003 var
sa manga som 525 entreprendrer och foretagare som investerade pengar i klubben. Och da sag jag ett varde av att
kunna hitta en bra samlingsplats for att de har skulle kunna gora affarer med varandra. Det innebér att vi byggde
upp en IT-plattform egentligen. Manga foreningar har ju en hemsida for att driva trafik med medlemmar och
andra for att dagligen kunna titta pd vad som hander i foreningen. Denna sida var alltsd en helt ny hemsida som
egentligen vi helt och hallet byggt upp for vara foretagspartners alltsd de har 525 entreprendrerna som hade
investerat i Oster. Och pé& den har sidan s& samlade vi alla vara samarbetspartners i register utefter bransch och
med mojlighet for foretaget att kopa till en foretagspresentation med en foretagslogga och lankning till antingen
ett erbjudande, som 6vriga natverkare kunde ta del utav, eller en lankning till deras hemsida.

Anders — Okey

A — Sedan hade vi dé ett antal natverkstraffar dar vi d& bjod in alla entreprendrer till ett frukostmote eller
lunchmote och vid varje av dessa méten sd hade vi ndgon utav vara foretagspartners som korde en Kkortare
foretagspresentation och som ocksa hade ett slagkraftigt erbjudande som de kunde erbjuda ovriga natverket.
Detta just for att skapa annu storre mojligheter for att de har 525 entreprendrerna, som faktiskt har ett gemensamt
intresse och det ar Osters IF i det har fallet och det &r ju en véldigt bra ingang for att gora affarer, det ar att man
har négonting som man har gemensamt och i det har fallet var det alltsd Oster som var deras gemensamma
standpunkt. Sedan gjorde vi sa har att vi byggde upp... Jag gick in och tittade och satte mig pa foretagarstolen
och tittade pa hur kostnadsfloran ser ut idag i medelstora foretag. Inom vilka omréaden ar det man har sina stérsta
kostnader och dr gick jag da in och gjorde unika exklusiva samarbetsavtal med foretag inom utvalda branscher.
Man kan saga att jag gick in och studerade ett antal foretag och tittade pa vad de har for stora kostnader. Det &r
klart att personal ar ofta det som kommer som nummer ett och det ar inget vi kan paverka, men daremot sa gick
vi ut med den har idén till ett antal entreprendrer inom olika omraden och da vande vi oss exempelvis till ett
data/konsultbolag alltsé allting som har med inkop av data och consulting och dar vi helt enkelt stallde som krav
att for att dessa skulle fa bli exklusiv part i denna bransch sa skulle de ha ett s& pass slagkraftigt erbjudande till
de ovriga i natverket som gjorde att man i s& stor utstrackning som mojligt skulle utnyttja denna
samarbetspartner for inkop av sé val data som konsulttjanster inom omradet sé att séga.

Da gjorde vi ocksd, i samband med detta, att varje exklusiv partner inom den utvalda branschen fick alltsa betala
en ingdngsumma till oss plus att vi hade en kickback pa de gjorda affarer som blev i natverket...



Anders - Ja

A — S8 att om jag lyckades att driva trafik och driva affarer till det har foretaget som var exklusiva inom
data/konsult och det blev affarer dar... L&t siga att en av vara storsta partners kanske idag koper all sina
data/konsult via VM-data bara for att ta ett exempel...

Anders — mmm

A — Kunde jag d& imorgon fa den héar samarbetspartnern att se ett varde utav att jobba med véra
samarbetspartners som gor att han i morgon kan képa produkterna billigare hos var samarbetspartner, men anda
vet han om att det faller pengar tillbaka till klubben som han sjalv har som sitt hjarta da ar det ju en win win win
for alla inblandade parter. Han som koper och byter fran VM-data till i det har fallet dd NCL-data som det har
foretaget hette han gor ju en béattre affar for han kan bespara sig en massa kostnader. NCL féretaget som har gatt
in och investerat som en exklusiv partner far en ny kund och det ser ju han valdigt vardefullt p&. Och det vi ser ar
ju att vi har tvd n6jda kunder plus att vi ocksa far en kickback péa den gjorda affaren. Sa bygger vi alltsa upp det
inom 16 stycken unika branscher som vi valde ut varav data/consulting var en bransch, telefonitjanster var ett
annat, konferensresor/eventresor var det tredje, forbrukningsmaterial var en bransch vi valde ut, tryckeri och
reklambyra valde vi ocksa ut, tjanstebilar och drivmedel hade vi ocksa som bransch dér vi gjorde exklusiva
samarbetsavtal, sedan hade vi lite form av marknadsféring alltsd tidningsannonsering, radioreklam, vi hade
konferens och catering, vi hade fastighetsbolag, profilklader, data/kontorsutrustning generellt sett och sedan hade
vi dven all form utav skyltproduktion, typ rena former av reklammaterial egentligen, skyltar, viggfasader alltsa
sadana saker da.

Anders — mmm

A — S& att inom dessa omraden s hittade vi alltsd en exklusiv partner som gav oss ett unikt erbjudande som
gjorde att forhoppningsvis... skulle de andra dvriga samarbetspartners i natverket se att... genom att ga in och
investera pengar i Oster s& far man méjligheter att komma &t s& pass bra erbjudande ifrén ett antal utvalda
samarbetspartners som gor att den investeringen man gor i Oster ska man mer eller mindre kunna bespara genom
att gora bra affarer med de 6vriga i natverket.

Anders — Har i natverket... Du sade att det var mycket mindre foretag som var med. Var det en viss summa som
alla fick lagga in eller fanns det hierarkier inom... Du sade att nagra var exklusivare an andra...

A — Man kan séga sa har att alla fick... utav de har 20 stycken exklusiva partnerna sa fick dessa lagga in samma
summa pengar... daremot sa rackte det att du hade investerat pengar i Oster for att fa ta del utav erbjudandena.

Anders — Okey, men det fanns en undre grans atminstone?
A - Ja det gjorde det.

Anders — Den har Internetportalen... Vilken vikt lade ni vid det? Ar det en viktig del av natverket eller &r det
en...

A — Man kan vél sdga som s& har att ndr jag... Jag &r ju inte kvar i Oster utan &r ju p& svenska fotbollsférbundet
nu, men jag brann ju mycket for detta sjalv och det ar klart att det maste finnas ett personligt engagemang och att
du méste lagga tid pa detta. For det ar klart att ska du ha en sida som driver trafik s& maste du ocksa ha mycket
ny information som kommer till sidan béade i form av nyheter, kanske lite rapporter, statistik, hur ser det ut
ekonomiskt for klubben, hur ser det ut sponsorméssigt... att du lagger in lite exklusiv information sa att
foretagarna kanner att de for nagonting som ar exklusivt for dom sa att sdga da va. Sedan gjorde vi s har i
borjan att vi gick ut for att lansera den har sidan gick vi ut med helsidesannonser i smalandsposten, vi korde
radioreklam i var region och sedan lade vi in sma “teasers” i smalandsposten med orden: "For dig som &r en
vinnare i Osters natverk ga in p& www.osterb2b.com” som da sidan hette. Och dar inne hade vi helt enkelt da...
korde vi da veckovis ett antal otroligt bra erbjudanden som vi dé forsokte hitta via andra samarbetspartners. Det
kunde vara att vi bjod 10 personer pa en VikingLine-resa exempelvis till Aland, de kunde f& kopa x antal
traningskort till personal till ett pris som &r helt unikt. Alltsa vi lade in lite sddana har mervardesprodukter just
for att driva trafik pé sidan. De fick ingen mojlighet att komma at erbjudandena om de inte var inne pa sidan for
det var d&r man kunde lasa om det.

Anders — Okey, vad medférde detta... gick det bra i borjan eller var det svart?



A - Ja i bérjan hade vi riktigt bra trafik. Vi métte ju det dar ocksé och béde i antal traffar och... sedan &r det ju sa
att vissa ar inne mer an en gang varje dag, men i borjan var det bra trafik. Sedan blir det ju mindre och mindre.
Det kravs ju mer och mer sd att sdga. Man kanske skickar sma nyhetsbrev... Vi gjorde s har att vi hade en
nyhetsbrevsfunktion i den har plattformen som gjorde att vi en grafisk layout pa ett Oster nyhetsbrev som vi
kunde skicka ut till alla i natverket. Ibland gjorde vi sa har att vi gick ut och presenterade nya samarbetspartners
exempelvis. Och som ny samarbetspartner sa fick de da majlighet att lagga ett erbjudande till allihop, men detta
erbjudande skrev vi ju inte utan vi bara presenterade foretaget och skrev att de nu skulle ga in pa
www.osterb2b.com och ta del av detta exklusiva erbjudande och pa detta satt kunde man da fortsatta att driva
trafik och detta skapade en nyfikenhet att lasa och se vad det var for nagonting. Sedan kan man vél saga att det
som kommer sen som var intressant for Oster i detta lage var att av de hédr 525 entreprendrerna sa var det ju
ungefar 100 utav dessa som hoppade p& denna unika méjligheten att just lagga in en unik foretagspresentation
med en logga och lankning till deras hemsida och detta tog vi 195 kronor for per manad alltsa 2340 kronor per ar
och multiplicerar du det med 100 sa ar det 234000 kronor i intakter pa en produkt som tidigare inte fanns plus att
vi fick de intdkterna som vi skapade genom att ha 20 stycken exklusiva samarbetspartners som hade ett
erbjudande till 6vriga i natverket och dessa fick ocksa betala in en slant som var ungefar i motsvarande ordning
sa bara dar egentligen en halv miljon kronor i helt nya intakter som féreningen inte hade tidigare plus att man
faktiskt skapade det har mervardet till samarbetspartnerna att vi i alla fall fran klubbens sida forsokte mojliggora
allt vad vi kunde for att de i natverket skulle kunna goéra bra affarer med varandra. Det vi gjorde uppfattades som
valdigt positivt. Nu vet jag att sedan jag slutade tyvarr sd har inte Oster nyttjat det har riktigt. De har nyttjat
nyhetshrevsfunktionen, men de har inte gatt in och jobbat med det har sd mycket med natverkstraffar och kanske
inte jobbat lika aktivt med att lagga in nya exklusiva erbjudanden och sadant har i plattformen och det kan ju jag
tycka ar synd for jag sdg mycket stora vérden i det har.

Anders — Kanns det som att det kravs lite av en eldsjél for att halla liv i ett sddant har natverk?

A - Ja jag tror att det krdvs ndgon som dels ser affarsnyttan och som har den breddkompetensen fér att se p& vad
ar det verkligen vara foretag vill ha? For idag ar det alldeles fér manga idrottsklubbar Gverhuvudtaget som jobbar
med traditionell sponsring och som bara gar ut och séljer sin produkt och sedan far inte kunden sa mycket
tillbaka, men det jag ville géra med Oster var att jag ville bygga upp en struktur som gjorde att vara kunder
kédnde att de fick oerhort mycket mervarde tillbaka. Framforallt att vi hade tankt till och forsokt satta oss ner pa
kundens bord och tédnka vad &r det var kund vill ha i sin dagliga verksamhet dar vi kan hjalpa till pa nagot sett.
Och detta var ett satt som jag sa vi kunde fa mycket goodwill utav och det fick vi ocksd. Det var manga foretag
som tyckte det var ett bra upplagg och det ar klart kan de gora bra affarer och bespara sig kostnader, men att
Oster likvil tjanar pa detta sd ar det Klart att for det foretaget &r det ju ett valdigt stort incitament att byta
leverantor till ndgon av vara samarbetspartners om man kanner att man sjalv kan gora béattre affarer och
samtidigt gynnar det klubben som man sjalv har investerat i.

Anders — Det har systemet hur ar det uppbyggt rent tekniskt? Gjorde ni det sjalva eller anlitade ni nagon firma?

A — Vi hade ett foretag som... jag satt i ett kontorslandskap i Vaxjo sé jag satt externt i forhallande till vart
idrottskansli och dar kom jag i kontakt med det héar bolaget som egentligen ar ganska breda. De ar béade en
reklambyrd och en konceptbyra och oerhért duktiga pa det har med IT-strukturer och de jobbar idag med, som de
kallar det, en VMR plattform... Virtual mail response. De har alltsd en plattform som de sjalva utvecklat och
byggt som de idag jobbar med manga stora foretag. Denna plattform ar nastan identisk med den som vi anvander
oss av i Oster da och den innehaller allt ifran kommunikation, responsmodul, tdvlingsmodul, statistik, kundstod
och webb. Det var nog det.

Anders — Var det en dyr initial investering for klubben?

A — Man kan séga som s att det har féretaget har idag en ambition att lyfta ut hela den har plattformen till
svenskt idrottsliv och de var tvungna att ha en bra referensram for att fa en verklig forening att jobba med den
och se vad det finns for mojligheter med plattformen och dér blev Oster testférening och dérav sé& tog det hér
foretaget stor del av utvecklingskostnaden. Sedan fick vi lagga en slant givetvis ocksa for att fa vara med pa det,
men skulle vi ha byggt upp det har sjalva s& hade det inte varit aktuellt. Har hade vi méjligheter via kontakter
och det har foretaget hade ambitioner att lyfta ut denna mot foreningslivet dar de sdg oss som en bra referensram
eftersom vi jobbade s tatt ihop inom andra omraden. De jobbade mycket ihop med oss och var delaktiga i var
konceptutveckling och var grafiska framtoning.



Anders — Hur ser du p& framtiden med sént hidr nétverkstankande. Ar det ndgot som kommer mer och mer
eller...?

A - Ja jag tror det &r nédvandigt for svenskt foreningsliv ar alldeles for daligt p& kommersiellt tankande. Vi
maste bli annu mer affarsmassiga i vart tankande och vart agerande. F6r om man tittar internationellt sa skapar
internationella klubbar helt andra intdkter &n vad vi gor. Jag tror att det &r jatteviktigt att vara otroligt
affarsmassig och se alla intaktsmojligheter man kan komma at och har var en produkt dar vi kunde skapa oss mer
intakter och samtidigt mervarde tillbaka till vara kunder.

Anders — Ar det ndgot som haller p& inom nationell niva? Inom svenska fotbollsforbundet t.ex.

A — Ja de har presenterat produkten fér oss pa svenska fotbollsférbundet och vi kommer att anvanda oss av en
del av deras plattform for just kommunikation mellan féreningar, svenska fotbollsférbundet och dven internt inne
har i huset. Daremot kommer vi inte som det ar i dagslaget att ta hela plattformen med tanke pa att det finns
andra avtal som ligger, vi har ju n3sport som ligger i avtal med oss, men helt klart tror jag detta &r en produkt
som kommer att sla igenom det tror jag.

Anders — Ni i Oster vara ganska ensamma nar ni drog i ging va?

A — Det finns en forening till som kommit ganska langt med det har med natverkstankande och det ar Malmd FF.
Det ar nog den klubben som ocksa har tankt till pa just detta omrade att bygga natverk. Annars s tror jag att
sjalva plattformen som vi har tror jag ar ganska unik pa det sattet.

Anders — Jag far tacka sd hemskt mycket for att du tog dig denna tid.

A - Ja det var inga problem. Har du fler frégor sé& bara hér av dig.



Fragemall till ansvariga inom PartNet (Int.4):

Delge respondenterna information om syftet med intervjun och om det &r i sin ordning med att det gors en
inspelning av intervjun.

PartNet vad ar det?

e  Struktur?
e Inblandade?

Vad har det betytt fér Helsingborg?
Vad har det betytt for foretagen?
e  Hur skapas mervéarde?
Ar de vanliga medlemmarna i klubben inblandade?
Internet, betydelse och méjligheter?
PartNets framtid och dverlevnad?

Utvarderingar av PartNet, gors detta?

Intervju med Rickard Nilsson, som &r marknadschef inom Helsingborgs IF, och

Frederik Ericsson som &r informationschef i foreningen den 20 december 2004 klockan 11.00.
Personerna kommer att betecknas Rickard och Fredrik medan jag som intervjuare betecknas
Anders. Intervjun dgde rum pa Helsingborgs IF:s arena, Olympia. Formen var att jag satt med
dessa bada herrar i en loge pa arenan dar intervjun skedde.

Anders — Vad ar det har PartNet for ndgonting?

Rickard — Om vi siger s& har s& B2B har en funktion att skapa en motesplats. En motesplats for att skapa en
relation med nagon annan som i steg tva eller tre kan bli affarsledande och da krévs det vissa verktyg for att
genomfdra detta. Vi ser PartNet som ett verktyg, ett kommunikationsverktyg. Att helt enkelt ta del av
information fran varandra. Vilka finns med, vilka ar kontaktpersonerna, vilka infallsvinklar kan man ha pa
respektive foretag, vilket foretag ar intressant for mitt foretag. Sedan kan man ocksa kommunicera med
varandra, men framforallt ett informationsfléde som jag kan ta del utav.

Anders — N&r kom detta till?

Rickard — Om man séger s att vi har ju sugit pa denna idén i ett och ett halvt &r och tva ar... ar...

Frederik — Det racker ju inte. Vi har ju borjat titta pd detta redan 2001, men vi har bara jobbat aktivt med den det
sista aret.

Anders — Vem éar det som har gjort den?

Frederik — Det dr jag.

Anders — Du har gjort den sjalv?

Frederik — "Nickar”

Anders — Men var kom idén fran?

Rickard — Vi hade idén tidigt. Det ar sa att vi haft logotyperna pa foretagen som finns i HIF, men den ar ju 6ppen

for alla och det sager inte s3 mycket en logotyp. Vad sysslar 4P med for ndgonting? Ingen aning... Men pa
PartNet ser man vilka & manniskorna bakom.



Nar vi borjade titta pa den jag och Fredrik sa ar det bara att erkanna att vi kanske tittade lite gran pa... MFF vet
vi har gjort det, dar finns en framgangsrik volleybollforening Orkelljunga och vi kanner de som kom pa det har i
den klubben och... Och vi bérjade redan 1993 att skicka ut medlemsmatrikel/foretagsmatrikel dér det var en
presentation och detta jobbade vi med fram till PartNet, man fick pappersvis information via en parm osv. dessa
har foretagen ingar. Dagens teknik innebar att Internet &r lattare att uppdatera, lattare att forandra och kan ha
bilder osv. osv.

Frederik — Kostnadseffektivare ocksa.

Anders — Né&r den hér siten togs i bruk 2001 sa ni va?

Frederik — Nja vi borjade bygga upp den da.

Rickard — Innan dess hade vi pappersinformation sé att saga till vara foretag.

Anders — Vilka & med i PartNet? Alla?

Rickard — Na vara 90 storsta sammarbetspartners.

Anders — Det finns alltsd en gréns att betala in?

Rickard — Ja.

Anders — Ok. Hur har Internet fungerat nu da?

Frederik — Det har ju varit under uppbyggnad under aret kan man ju séga och det r inte forran till nasta ar det
kommer att fungera fullt ut.

Rickard — Vi har en trestegs fas. Ett vi ska ha grunden nu i ar dar ska all fakta finnas inne all information ska
finnas dar. Steg tva ar att man ska skapa trafik... det finns redan foretag som soker dar... steg tre eller steg tva
menar jag ar att man ska anmaéla sig osv. till tréffar via PartNet att du ska ha den som ett huvudverktyg gentemot
HIF. Nar du ska skicka mail till mig eller anmala dig till olika aktiviteter s& ska det vara kommunikationsnyckeln
till HIF och darefter ar det da anvéant till 100%, men vi ar fortfarande i fas ett an sa lange.

Anders — Men framtiden ser ut som att ni vill utveckla det mer eller?

Rickard — Det ar ju ett tidsbesparande konkurrensverktyg, kostnadseffektivt, men vi far inte gldomma att det ar
ingen mening att vi skapar ndgonting som inte kunden utnyttjar och ser varde i och som gor att inte vederbdrande
kommer pa vara aktiviteter. Det &r ju en vagskal man ska ta med i bilden.

Anders — Nu finns det ett dubbelsystem nu da?

Rickard — Ja vi skickar ju alla inbjudningar och sant pa vanliga e-mail med PDF fil och bara det har ju varit ett
steg under de tva senaste aren vi kort detta.

Frederik — Ahh det 4r nog langre an s... Vi borjade redan under Gunnar Brinks tid s& de fyra sista aren har vi
jobbat med denna typ av information att skicka ivag e-mail da till foretagen.

Anders — De utdver dessa 90 foretagen som ar med far de ta del av nagonting av detta?

Rickard — De har 90 har da betalt och ingar i vart foretagsnatverk som heter team Helsingborg och uppat och de
vill inte slappa in andra for det finns ett visst vérde att vara med och de far givetvis reda pa vilka som &r under
om man nu anvander det ordet.

Anders — Ok. Har ni fétt fler medlemmar eller har det varit 90 konstant?

Rickard — Na na det blir fler medlemmar.

Anders - Har ni markt nagon respons pa detta har fran foretagens sida?



Rickard — Detta lanserade vi ju i februari i ar hade vi en uppstarts konferensdag med vara foretag och dar vi
plockade fram ett antal nyckelord som vi skulle jobba med och ett antal idéer som vi skulle jobba med 2004 som
kom fran foretagen sjélva. Och ett av dessa var just det har med PartNet och det lanserade vi ju d& i maj och som
sagt tidigare ar malsattningen da internt att da &r ett bara grunden inne. Det ska finnas lite information om varje
foretag och foto pa varje manniska och det ska finnas mycket enkel information om vad foretaget sysslar med
och basfakta sasom telefonnummer och adresser och e-mail och allt vad det nu ar. Det &r steg ett och det tror vi
att vi kommer att klara innan arets slut. Det fattas ett fatal foretags informationer, men da har vi natt malet for
2004. Men det ar ju ingen mening att skapa nagonting som ingen anvander sé nasta ar ska vi skapa trafik.

Anders — Hur skapar man trafik?

Rickard — Du kan kora tavlingar, dnda sattet att fa information, dnda sattet att anmala dig till de har aktiviteterna
som vi har.

Frederik — Med andra ord tvinga de att anvanda detta annars far de inte vara med. Skratt...

Rickard — Men sedan samtidigt &r aktiviteterna som sadana avsevart viktigare an det har PartNet. Vilket innebar
att blir det har att du tappar besoksfrekvens p.g.a. av att det ar for svart att anmala sig och sa vidare sa vi skiter i
det. DA far vi ta oss en funderare.

Anders — Det &r den sociala sammankomsten som &r det viktigaste, att folk kommer hit?

Rickard — Ja och traffar varandra. Detta 4r bara ett verktyg. Sjalva traffen pd métesplatsen ar ju véra aktiviteter.
Men om det &r s& svart att anmala sig dit s& att man later bli da tappar vi det. D& méste vi ta en funderare om vi
ska fortsdtta med detta eller bara se det som en ren informationsbank.

Anders — Féretagen som anmalt sig... Alla ar genuint intresserade av fotboll och Helsingborg? Finns det kanske
nagra som ar med for att skapa kontaktnat?

Rickard — Jag ska hdmta undersokning... (Han l[&mnar rummet)
Frederik — Det ar nog ratt sa blandat. Det &r manga som ser det som en férman att gd med i det hér.

Rickard — Vi hade en kille som hette Anders Mattiasson som &r fore detta VD pa Oresundskraft i Helsingborg
och hade lite tid 6ver har under hésten. Han har bytit jobb och ska bérja jobba i Stockholm och han vill
fortfarande ha Helsingborgskontakterna och det ar HIF han hjalper lite grann. Han gjorde som sa att han skrev ett
brev till 20 foretag och bad att fa en kvart av deras tid och da stéllde vi vissa fragor till dem och de fragorna som
vi hade var Partnerprogrammet vad tycker ni om det, kontakten med HIF hur fungerar den, reklamsamarbetet
haller vi vad vi lovat och sedan da B2B. Och da fick vi lite grann synpunkter har. Varfor de ar med till
exempel... (Han laser innantill) Ett sponsorskap kan inte alltid varderas i pengar, man ska vara med HIF tillhor
staden, vara konkurrenter & med och man far affarsmassiga relationer som initialt inte kan omséttas i affarer
men totalt for foretaget ar det bra att vara med dvs man har véldigt manga olika syften for att vara med...
personalvard, positionering... sa det finns oerhért manga olika anledningar till att vara med. Sa svaret pa din
fraga ar att har ar beslutsfattare i HIF som... i Helsingborgs stad som gar pa vara matcher och vara aktiviteter for
att lara k&nna andra folk, men det &r inte initialt for att skicka fram en order.

Anders — Ok, men i forlangningen sé kanske...?

Rickard — Ja gentjanster och gentjénster.

Frederik — Och detta ar néstan viktigare &n att de &r intresserade av fotboll kanske...

Anders — For er del &r det kanske pengar in som &r det viktigaste...

Frederik — Men just det att de kanske dndar ledning efter ett ar eller tvd och var den hér personen hér dé bara for
att den gillade fotboll s tappar du kanske det foretaget da. Darfor att det valdigt viktigt att vi har bra

paketlosningar.

Rickard — Detta ar forsta gdngen som han har sagt detta. For vi jobbar stenhart att det ska vara affarsmassiga
beslut det far inte vara hjértat som styr och det for inte vara personrelaterat och vi kommer aldrig att ge oss pa



den fronten. Det gor inte ont for var del om det sitter ndgon bland beslutsfattarna som vill satsa pa oss men vi vill
att det ska vara s& pass starkt forankrat och affarsmassigt uppbyggt samarbetet att det inte ar personrelaterat. Sa
vi ser det rent affarsmassigt att foretagen och vi vill att foretaget ska se det affarsmassigt. De basta kunderna vi
har det ar de som inte har rad att g& med...

Anders — Hehe ja...

Rickard — For att d& anstranger de sig till sitt yttersta for att suga ut alla de majligheter som finns i vara paket for
annars har de inte rad att vara med och da gor de nagot valdigt bra.

Anders — Tror ni det finns foretag som kan rakna hem det?

Rickard — Definitivt krona for krona. Sedan pastar vi att du har fyra olika bitar pa att du satsar pa HIF... Har ar
en exponering med x antal tusentals manskor varje match, det ar viktigt for personalen man ser skylten och man
fé ett antal biljetter, vi genomfor ett antal representationstillfallen dar foretagen kan komma med och ta med sina
kunder vilket &r populart, du kan kommunicera ett B2B natverk och sedan finns det en femte ocksa... det ar
viktigt med ett allsvenskt fothollslag, good citizenship. Dessa fem punkterna ska vara sa pass starka var for sig
att de tillsammans blir val véarda det paket man satsar i HIF. Lagga de har 125000 eller vad det nu &r pa good
citizenship ar alldeles for mycket, men det ar som ett foretag sager... Ja exponeringen kéinns ok sd manga
tusentals manskor, personalvérd ja det &r populart med dessa fem &rskorten som vi lottar ut det ar positivt, jag
brukar ta med lite kunder hér, jag lar tréffa ett antal ménskor hdr som jag marker att jag lar k&nna. Jag kanske
inte har skrivit ndgon order men det kan vara bra for mitt foretag och sedan ar det viktigt med ett allsvenskt
fotbollslag... det k&nns bra i magen att vara med och det &r vettiga pengar.

Anders — Gar ni ut med att ni satsar pa ungdomar och tar ett socialt ansvar?
Rickard — Det ingdr i good citizenship den sista pelaren.
Anders — Hur ar samarbetet med kommunen och sa ser de positivt pa er som marknadspelare for Helsingborg?

Rickard — O ja. Det tycker jag visas i det har beslutet man tog for ett och ett halvt r sedan att kommunen stallde
upp bakom oss. Utan denna kommunala insats sa hade inte HIF funnits idag. Dar tog man dels ett kinslomassigt
beslut och dels ett marknadsmassigt och dels ett affarsméassigt beslut. Man hade redan en investering i HIF i form
av fotbollshallen, man hade en anlaggning som man investerat x antal miljoner i som gav aterbaring i form utav
HIF och sedan var det precis som du sa marknadsmassigt vad betyder HIF och sedan det fjarde det
kénslomassiga som HIF betyder for staden och det sociala engagemanget. Darfor beslutade man att satsa
ytterligare pengar i HIF for att reda upp denna knipa, men samtidigt stallde man krav pa oss att gora en
handlingsplan som visar pa hur man skulle fa tillbaka pengarna och det var ju ett valdigt kontroversiellt beslut,
men de fattade ju helt ratt beslut anser vi fortfarande och det anser de ju sjalva. Och da kan man plocka viéck...
du kan inte bara séga kanslorna utan alla dessa ingredienser fanns med i beslutet och man fattade ett positivt
sadant i vara 6gon sett och vi har visat att vi kan betala tillbaka till dem.

Anders - Undrar hur Orebro kommun har sett p& det hela men det ar ju en annan femma... skratt. Ar det enbart
B2B eller finns det inslag av B2C ocksa?

Rickard — Du har ju ett konsumentnatverk... alltsd foretagets logo exponeras alltsd bygga ett varumarke pa sikt
och sedan har du dd att vissa bjuder in och gor aktiviteter for sin personal och sina kunder och sedan har du da att
de bjuder sina kunder pa detta i form av representation. | stallet for att ga med dessa pa restaurang i staden sa
kommer de hit sa att vi blir ett alternativ till traditionell reklam, men jag tror inte det ar ndgon som gar med i HIF
for att kranga en jadrans massa produkter ute pd marknaden utan det ar for att starka sitt varumarke och fa detta
positivt laddat.

Anders — Ni har kanske manga medlemmar som de skulle kunna rikta sig till?
Frederik — Vi jobbar inte pa det viset.
Rickard — Det ar tungrott och dessutom skulle hundra stycken bombardera marknaden sé& urvattnar du den.

Anders — Vad ar utmaningen nu med det har med PartNet. Kan det vara svart att komma med nya grejer hela
tiden sa att mervardet kanske forsvinner?



Rickard — Jag tror att det som ar oerhort viktigt &r att vi... (I&ser upp sammanstallningen av den rapport som
lastes ur innan) | grunden &r det givetvis aktiviteterna som HIF arrangerar som ar avgérande om en sponsor ar
nojd eller inte. Hur det gar pa fotbollsplanen ar naturligtvis ocksa ytterst viktigt, men det har vi inte studerat i
denna analys. Fortsatt pa den inslagna vagen. De nyheter som kommit bl.a. luncher med spelare, frukostmaten
och kreativa foretagstraffar har fallit i god jord. Tro aldrig foretag sitter och kalkylerar sitt engagemang ner till
minst enkrona vilket samtidigt kan ge ett visst utrymme for HIF nar det galler nivaerna framover. Relationerna &r
nummer ett och har finns sékert mycket att gora. Styrelsen, spelarna och ledningen &r viktiga partners gentemot
vara foretag och det har upplevts en 6ppenhet. (Slut)

Dvs. de har blivit mycket mer delaktiga i véar verksamhet och det var en av de ledorden som vi jobbade med ifjor.
Vi ska 6ppna upp HIF for att 6ppnar du upp HIF sa far du en dkad forstaelse for hela verksamheten och
eventuella problem och gladjedmnen som kommer in.

Anders — Innan detta inférdes hur fungerade det da med sponsorfragorna? Man fick skyltar och biljetter eller?

Rickard — Ja man fick skyltar och biljetter och sedan fick man ett antal traffar som vi anordnade, golftavlingar
osv. Da var det sd att saga gruppen som sadan som hade en aktivitet. Jag &r oerhort néjd med att vi blandat in
ledningen och spelarna i HIF s att dessa tva grupper gar ihop och att de kommunicerar med varandra och sitter
tillsammans och pratar med varandra som vilka andra manskor som helst. Och da blir de mycket mer delaktiga i
den process som vi &r inom fotbollsvarlden. Varfor ska man aka pa traningslager, hur kunde det ga sé illa i den
matchen, varfor har vi s manga varningar, varfor far vi sd manga straffar emot oss osv. Detta kommer inte i ett
dokument som skickas ut utan det ar de aktiva som sjalv svarar pa de har frdgorna och da 6kar delaktigheten. Vi
ar 6ppna med hur ekonomin ser ut just nu for det har ju varit i fokus pa senare tid for HIF. Vi déljer inget. Vi
skickar ut och berattar sa ser det ut vi har dessa visioner och vi klarar det och det. Dvs att du foljer processen.
Dérmed ar du langre inne i verksamheten &n vad du varit tidigare.

Anders — Kénde ni att det var nodvandigt att forandra konceptet for det var kanske manga som tyckte att det var
jobbiga pengar att l&gga ut?

Rickard — Ja vi maste ju lyssna pa vad marknaden vill ha och vi maste utnyttja de fordelar vi har och en av dessa,
och som vi inte utnyttjade alls nastan, det var ju kinslan att vara med, delaktigheten i ett s pass starkt varumarke
som trots allt HIF &r. Den hade vi inte utnyttjat.

Frederik — Att fa kanna lite p& produkten.
Anders — De ser det som positivt att spelarna staller upp ocksa?

Rickard — Det ar inte bara att trana x antal tillfallen och spela x antal matcher utan det ar sa pass mycket mer. De
ar ju professionella, men samtidigt har vi ocksa vant det och talat om vilken enorm fordel de har i att lara kidnna
alla dessa beslutsfattare sa att de i forlangningen férhoppningsvis kan fa ett jobb eller kan utnyttja detta pa ett
annat satt som gagnar de sjalva. De bygger ju vid varje sadant tillfalle sitt eget natverk.

Frederik — Séljer sig sjalva lite.

Rickard — Och detta &r en process som vi varit inne nu i ett och ett halvt ar och vi har tjatat pa de tidigare for de
har varit en katastrof tidigare, men de senaste aren ha de vant markant. De har blivit mycket mer professionella
och blivit nyttigare for oss pd marknaden gentemot foretagen. Och det ar ju sé hér att den du kanner den du
alskar den agar du inte. Dvs. vi har ju manga av de hér foretagen... jag kan ge nagra klockrena exempel dar de
har suttit och beklagat sig oerhort mycket pa en spelare pga. en siffra pa ryggen, men helt plotsligt sa har han
suttit med jeansen och trojan och kékat lunch sidan om varandra. Man far en relation till varandra och da kanske
man forstar varfor han gér som han gér dor det har jag fatt reda pa genom honom.

Anders - Ja det kanske kan skapa mer positiva vibrationer runt det hela.
Rickard — Ja oerhdrt mycket mer.
Anders — Hur kom du in i detta? Du gjorde system, men vad har du gjort tidigare?

Frederik — N alltsa jag har ju jobbat med olika saker innan och det ar nog bara min vanliga kompetens som vi
utnyttjade pa den tiden da ju. Jag var ju mer eller mindre anstalld bara for IT-verksamheten tidigare har pa



Olympia och da var det naturligt att ga den vagen for att utveckla systemet, men innan jag kom till HIF har jag
frilansat inom IT-branschen.

Anders — Men detta utvecklades i samrad med Helsingborg da i samrad med foretagen?

Rickard — Jag hade en idé, jag kan ingenting om data, jag hade en idé som jag skissade pa och som jag sedan
ldmnade till Fredrik och sedan satt han och pulade med det och sedan bollade vi lite fram och tillbaka och det gor
vi fortfarande... skratt. Na men vi gor s& han séger vissa grejer och jag sager vissa grejer som han sager ar
omojligt, men vi kanske kan gora sa istallet i och med att han har kompetensen. Det ar ju ingen idé att ha idéer
om ingen verkstéller dessa. Vi har ju fortfarande en bra bit det finns ju mycket kvar att géra men vi ska gora steg
ett riktigt bra innan vi tar nasta steg. Vi vill inte hasta fram nagonting som har 22 olika funktioner som ingen kan
hélla isar utan da ar det béattre att gora det basic och sedan da nasta ar blanda in sa att det blir ett
anmalningsverktyg.

Anders — Men det &r inte tankt att ersatta ndgot utan &r mer som ett komplement till det vanliga?

Rickard — Sa langt har vi inte tankt annu.

Frederik — Det ultimata hade ju varit om det bara var det.

Rickard — Nu &r det ju en fas... for 10 r sedan om jag sade till dig att kopa alla dina flygbiljetter via natet s&
hade du sagt aldrig i livet. Jag ska ha en kontakt och ringa ndgon som finner det billigaste for mig. Idag, nu kan
jag inte procenten, men jag misstanker 70 till 80 procent kdps via natet. Det ar en process...

Frederik — Inlarningsprocess framfor allt.

Anders — Sedan handlar det sakert mycket om tillit att man fér sina biljetter och att man kan aka.

Rickard — Ja precis att man t.ex. ar anmald och kom med vid bordet och sa vidare. Detta ar ju en process som vi
ar inne i och jag tror att, nu vet jag inte om de tinkte sa, men de korde nog parallellt under en 6vergangsperiod.
Detta for att minska ner det manuella s att det bara blir nétet, men jag tror man &r farligt ute om man bara

klipper det direkt for jag ar inte saker pa att marknaden &r klara att kora direkt.

Anders — Men ni har inte... alltsé den viktiga biten &r fortfarande traffarna att de ska komma hit. Det &r inte tankt
att det ska bli en virtuell gemenskap dar dialogen fors pa Internet.

Rickard — Aldrig i livet.

Frederik — Anmalningar och sa ska ga via den har. Du ska inte behdva ringa Rickard och fraga vilka foretag som
HIF har utan da ska man ga in och titta har. Nu har vi inte det idag, men man skulle t.o.m. kunna soka pa
bransch. De tre foretagen kan vi kontakta om man vill gora detta hér.

Anders — Ar det representerat i alla branscher? Har ni en bra spridning?

Rickard — Vi har sakert missat nagon bransch...

Anders — Men ni kédnner att det ar manga olika typer? Det dr ingen som har exklusivitet?

Rickard — Det &r ingen som har kravt detta. Dar &r vissa som har krévt att en konkurrent inte ska vara med.
Anders — Hur har ni stéllt er till detta?

Rickard — Det ar en beslutsfraga varje géng. De 25 storsta det ar guldlagen och dér plockar vi inte in flera av
samma bransch. Men for att ta ett exempel s& den har banken som sitter i detta rum under match, Resursbanken,
de &r nischade i ett visst segment och i deras avtal star det att det far finnas andra banker med men inte sadana
som har samma nischning som dessa. Dessa &r inte en traditionell bank dar man gér in och sager att man vill
betala in p& bankgiro utan de kor mycket med nar du ska handla vitvaror och sa vidare. Dvs. de vill inte ha in

Citibank, GE Capital osv. och detta har vi accepterat, men de skulle aldrig kunna séga att vi inte ska ha
Handelsbanken eller SEB.



Anders — Ok. Men det finns en intern hierarki inom PartNet med de som betalar lite mer.

Rickard — Det finns de 20-25 som ligger pa 325000 kronor och uppét och sedan finns det de som, resterande,

ligger 6ver 100000 kronor. De som betalar mer har mer exponering, fler biljetter, 2 traffar mer an de andra, men
det &r marginellt.

Anders — Men det skiljer ingenting pa PartNet? Ar alla lika dar?
Frederik — De har lite mer exponering pé sidan &n de andra, men det kan vi se mer pa nar vi kollar pa systemet.
Anders — D4 fér jag tacka sa lange for intervjun och sa kanske vi skulle kunna ta att kolla pa systemet?

Rickard — Ja tack sjalv dé gar vi in i rummet har bredvid.



Fragemall till ansvariga inom B2B Osters IF (Int.5):
Vad har hént nu med B2B?

Hur jobbar Ni idag?

Vad har foréandrats?

Varfor blev det som det blev?

Delge respondenterna information om syftet med intervjun och om det &r i sin ordning med att det gors en
inspelning av intervjun.

Telefonintervju med Tommy Nilsson, som ar marknadschef inom Osters IF den 12 maj 2005 klockan 10.00.
Tommy Nilsson kommer att betecknas Tommy medan jag som intervjuare betecknas Anders.

Anders — Hur jobbar Ni nu med B2B inom Osters IF?

Tommy - Jag &r ju ganska ny hdr och har kommit in med lite nya Ggon sa att sdga och det har med B2B och
nétverk inom foreningslivet osv. tror jag &r nagot ganska s& uppblast. Det ar ndgonting som foreningslivet garna
vill ut och presentera for att féretag ska kunna féradla sin produkt och att man ska kunna gora affarer kring
foreningen som sadan.

Anders — Mmm

Tommy — Och det ar inte riktigt s& jag upplever att det funkar. Jag tror visst att man kan gora affarer
runtomkring féreningen men jag tror inte det sker genom natverksmaten pa sa satt. Du kan fa det personliga
motet med lattsamhet och gemenskap och att man har nagot gemensamt genom idrott osv. och detta under
lattsamma former dar man kan skapa kontakter med varandra.

Anders — Hur jobbar Ni nu da?

Tommy - Ja fortsattningsvis jobbar vi fortfarande med det har B2B som vi anvander framst som en
informationskanal dar de kanner sig utvalda pa sé satt att de far férhandsinfo om matchen som kommer, men vi
jobbar inte just med det har med natverkstraffar. Det jag upptackte ganska tidigt nar jag kom in har var att
intresset var tamligen svalt och att dessa traffar inte gav ndgonting. Néar jag da fragade dessa olika foretagen om
de hade lust att stalla upp och gora en presentation om foretaget sa bjuder vi in till natverkstraff dar alla
foretagare sitter med s var intresset tamligen svalt.

Anders — ok

Tommy — Och dé kande jag séhar att gora nagot krystat som det inte finns ndgon substans ifran naringslivet och
att det fanns ett merarbete som inte gav ndgonting da ska man inte syssla med det. Utan kraften méste komma
utifran och vi ska vara ett forum dar man kan samlas runtomkring.

Anders — Vem var det som var drivkraften bakom detta B2B?

Tommy — Fredrik var det. Han var det tillsammans med den byran som han jobbade med. Det var de tva som
drev denna.

Anders — Men var det da han forsvann som B2B borjade forsvinna ocksa eller?

Tommy- Ja det kan man siga. Det frsvann ett engagemang och samtidigt i denna veva sa blev det valdigt
turbulent beroende pa att vi valde att byta byré. Den byra som hade jobbat med detta dd avknoppades.

Anders — Med byra menar du reklambyra eller 1T-byra?



Tommy — De hade bada delarna. Sa den knoppades av da och det blev ocksa en liten schism och en
konfliktsituation kring det hela. Sa det blev ett halutrymme da Fredrik slutade da i april forra aret och jag kom
inte in forran september sa det fanns ingen som tog tag i det hela och jag bérjade nog forst lara mig systemet i
oktober eller nagot liknande och nar jag da gick ut till foretagen och tog tag i detta sa var intresset tamligen svalt.

Anders - Hur har kunderna reagerat nu ndr det som var B2B och som de gick in i nu bérjar forsvinna?

Tommy — Absolut har vissa reagerat. Man kan saga att det finns ett fatal sponsorer som da tyckte att det var
trakigt att detta borjar forsvinna, men satter man sig ner och pratar med dessa i lugn och ro sa brukar de ta det till
sig pa hur vi jobbar nu. Jag menar att traffas och umgés med vara sponsorer det fortsatter vi ju med. Vi gor det
kanske inte i sa organiserade former s att vi kallar det for Natverkstraffar utan vi gor det sa att det kanske blir en
mer naturlig koppling mellan sport och idrott. Vi har ju ett program med aktiviteter dar vi da bjuder in
sponsorer... Olika nivaer pé olika aktiviteter... Nu har vi ju da 50 sponsorer som éker till landskampen har och
vi kommer att ha 70 stycken som vi kommer att spela fotbollsgolf med tillsammans med A-laget och vi kommer
att grilla och lite sddana har saker sa vi har mer personella engagemang tillsammans med foreningen och laget
som sadant &n vi hade tidigare.

Anders — Har det drabbat er rent ekonomiskt att Ni har trappat ner pa B2B?
Tommy — N& det &r marginellt

Anders — Sa de Ni fick med er nar Ni drog igang B2B de har Ni fortfarande kvar?
Tommy — Det r inte 5 stycken som har hoppat av pa grund av detta.

Anders — Ok , hur ser dina personliga asikter ut nar det galler natverkstanken?

Tommy - Jag tycker inte att det ar daligt som sadant. Jag tycker natverk ar bra om man finner den formen som
viktig gentemot arbetet med sponsorerna. Jag kanner anda att varfor man gar in och sponsrar en forening maste
ett vara det sportsliga och engagemanget i idrott och hela den hér biten och fa ndgon form av synlighet eller fa
nagon form av personalvardsaktiviteter runt om kring det hela. Till 95 % kan jag sdga att det ar ju inte for att
gora affdrer utan det ar ju kryddan pa moset. Sa tror jag det &r till stor del.

Anders — Har Ni ndgra sponsorer som lagger forhallandevis mycket pengar eller har Ni fler sma som lagger
forhallandevis lite pengar.

Tommy - Vi har forhallandevis manga sma sponsorer. Vi har inte den har jattestora. Vi har nagra stora, men inte
som andra har kanske det tror jag inte. Vi har en ganska bred bas att sta pa.

Anders — Och dessa resonerar ungefar likadant nar det galler era satt att traffas pa osv.?

Tommy — Absolut. Och jag menar att det gar ju att gora affarer i sitt slag 4nda sa att saga. Manga av dessa 4r 0ss
da véldigt trogna och man ser dessa pa matcher osv. och man pratar och diskuterar och sa kan man ge tips och
rad och hela den hér biten. Vi kanner till denna och hit och dit. Sedan har vi ju ett antal féretag som vi anda har
nagon form utav “’kickback” pa som ar da en part till oss. Lite som B2B &r tankt att vi ska fa en vinning utav det.
Det har vi vid sidan om i alla fall och har haft hela tiden. Det har vi i ndgon form av avtal. Det kan vara ndgon
form av personalaktiviteter. Man har kanske nagon SPA-anlaggning som man har samarbete med alternativt
nagon traningsanlaggning som man har samarbete med eller ndgot liknande. Och da fér vi en "kickback” tillbaka
i alla fall fran det biten da vi fixar dit foretagen genom avtal. Sa vi har jobbat valdigt brett med detta B2B sa att
sdga bade att man har natverk och att man har avtal med olika samarbetspartners.

Anders — Sa man kan saga att det har med B2B fortsatter lite men inte i lika uttalad form?

Tommy — Helt riktigt. S& kan man siga. Det dnda &r da kan man siga att vi har inte det har utpraglade att vi
kallar det for natverkstraffar for det blev lite... fel helt enkelt. Dels kande jag som s& har att man inte var beredd
att gora dessa natverkstraffar da det tog for mycket tid och dels s kanner jag att det har med nétverk ar ju en
flora med nétverk i olika sammanhang. Och jag uppfattar det som om Véxjo Stad och naringsliv har byggt upp
en sagolik massa natverk och da man kanner sig lite métta pa det hér typen av engagemang och verksamheter.
Man kénde ndr man pratade om det att de inte hinner med detta och att de har for mycket att géra. Hur det
stammer med verkligheten vet jag inte men det var en del som sa detta. Vi hinner inte ga pa alla dessa traffar och



det ena med det andra var manga kommentarer. Aven om vi lade dessa traffar i samband med matcher och
sadana saker.

Anders - Sé det hade blivit ett 6verflod av traffar utanfor Osters IF?

Tommy - Ja det kdndes lite grann sa och detta tror jag var en bidragande orsak till att det blev lite svalt intresse
for B2B ndr jag kom in i det hela. Jag tror det viktigaste ar att jobba med att traffas dvs. det personliga nétverket
om du vill kalla det de. Att umgas under lattsamma former och f4 traffa spelare och dé far man en naturlig
koppling till de Gvriga sponsorerna ocksa.

Anders — Hur anvinder Ni nu den sakallade VMR tjansten som ni har?

Tommy - Vi anvander den till utskick. De far fortfarande l6senord och s& och det vi gér med den fortfarande ar
att de kan ga in och lagga in erbjudanden pa sitt foretag och lite sadana har saker.

Anders — Ok det kan de fortfarande gora?

Tommy — Det funkar fortfarande och sa va.

Anders — Men vet du hur bra trafik dar ar?

Tommy — N det vet jag inte. Det kan jag inte svara pa. Jag tror att det ar ganska lagt. Jag uppfattar det som sa.
Anders — Hur manga ar det som arbetar med marknadsforing hos er?

Tommy — Renodlat &r det jag.

Anders — Ké&nner du att du hinner med alla foretag?

Tommy — Na sa ar det ju att det ar ju en prioriteringsfraga hur man ska jobba och vad man personligen kanner
for. Och jag kénde att det personliga métet var viktigare och jobba med det s att siga. Sedan har vi ju en
hemsida som fungerar oerhort val och som det 4r mycket besok pd. Och det fanns inom féreningen en
intressekonflikt om vilket instrument vi ska jobba med och var ska vi lagga ut informationen osv. och detta
kandes ocksa lite halvosunt. Det fanns ideella krafter som jobbade med hemsidan som var mycket populr och s&
skapades det nagot vid sidan om som da fick betalt for detta och da blev det en intressekonflikt kring det hela
ocksa. Sa det ar manga saker som man méste ta hansyn till varfor det blev som det blev.

Anders — Jag tackar dig for din tid och du far gdrna en kopia av uppsatsen nar den ar fardig.

Tommy - Ja det var sa lite sa det tar jag garna emot.



Mail (Nr.1):

Fran: ANDERS SVENSSON [anders.svensson.579@student.lu.se]
Skickat: den 8 mars 2005 14:46
Till: Fredrik Akesson

Hej Fredik!

Detta &r Anders har igen med uppsatsen om natverk. Far inte tag pd ndgon inom Osters IF som vill prata med
mig sa jag forsoker med dig istallet.

Jag uppfattade det som om det inte fanns négon hierarki inom Osters nétverk utan att alla var valkomna om man
sponsrade. Ar detta korrekt?

I sa fall hur gor man s att folk vill betala extra?

Det var tva fragor som kom upp under min analys just nu.

Svar (Nr.2):

Hej Anders!

Alla sponsorer oavsett investeringsniva ar registrerade medlemmar men du maste investera minst 10 000 kr for
att ha mojligheten att kdpa till ett paket om logotyp, erbjudande till 6vriga partners och l&nkning till egen
hemsida for 195 kr/manaden.
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