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The purpose with this master thesis to describe and
examine theories on competitive advantage strategies
as well as to show what competitive advantages are
being used within the industry and to further show
small business owners/managers operating within
domestic services where gaps to be filled are to create
sustainable competitive advantages. The authors intend
to contribute to the research of how small business
entrepreneurs shall keep a sustainable competitiveness
within the industry. After review and analysis of a
selection of small businesses the authors provides a tool
for the businesses to use to find a good competitive
strategy, at the same time as the authors have the
ambition to make a strategic summary of the industry.

The method for this thesis has a qualitative approach as
the empirical data is based on semi-structured
interviews. Quantitative data is used as a complement
to be able to do a sector analysis and to create
comparable graphs in a Strategy Canvas.

The theoretical frame of reference is based on the
rational model by Mintzberg with a contemporary social
and environmental analysis. The competitive advantage
strategies by Porter are followed by Sanchez theory
about Strategic flexibility. The theoretical frame of
reference ends with Kim and Mauborgnes The Strategy
Canvas.

The empirical foundation is collected from Affarsdata,
annual reports, interviews with representatives from
small and large companies within Domestic Services,
and specialists knowledge in the subject that the thesis
discuss.

Small businesses of domestic services should create a
well formulated competitive strategy by scanning their
environment, look to their own internal resources and
from there judge what business opportunities are
available where value can be seized. Domestic services
is in Sweden a young industry with great potential.
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"Achieving competitive advantage has been recognized as the

single most important goal of a firm”

Yang & Fu



1 Inledning

I detta inledande kapitel presenteras en historisk tillbakablick pa branschen
hushallsnara tjanster samt en kort introduktion om konkurrensstrategier. Tidigare
forskning och teorier tas upp for att pavisa ett gap som skall fyllas vilket resulterar i

en forskningsfraga som darefter mynnar ut i examensarbetets syfte.

1.1 Inledning

Branschen hushallsnéara tjanster har fatt stor uppmarksamhet i media de senaste aren.
En bidragande faktor kan vara det skatteavdrag som introducerades ar 2007 och dven
den stora tidsbrist som rader i manga familjehushall.! Amnet har aven en stark politiskt
koppling till jamstélldhet och har diskuterats i regeringen decennier tillbaka.? Det finns
i dagslaget ett begransat forskningsmaterial kring hushallsnara tjanster trots att fler
och fler aktorer etablerar sig pa marknaden3, darfor anser forfattarna att studier pa
amnet konkurrensstrategier kan bidra till stabiliseringen och utvecklingen av

branschen.

1.1.1 Historien bakom hushallsnara tjanster

Vid en tillbakablick i historien inleddes den ekonomiska globaliseringsprocessen efter
ar 1820, dar migrationsstrommar var ett vasentligt inslag. Vissa faktorer kan forena
arbete i hushall med moderniseringen som skedde, d& en marknad for hushallstjanster
vaxte fram i och med urbaniseringen. Unga manniskor i Sverige flyttade hemifran i
tidig alder for att under en tid arbeta i andras hushall fram tills den dag dessa sjalva
gifte sig och i sin tur anlitade tjanstefolk. Fram till slutet av 1800-talet var det manga
svenskar som emigrerade till Amerika for att utfora hushallstjanster. Under 1900-talet
och mellankrigstiden avstannade migrationsstrémmarna till Amerika, migrationen till
Europa Okade istallet. | slutskedet av andra varldskriget borjade efterfragan pa
hushéllstjanster stiga. Ar 1944 inférdes Hembitradeslagen som reglerade
arbetsvillkoren, denna lag ersattes dock ar 1970 med Lag om husligt arbete. Dessa lagar

var ett steg i ratt riktning da hemtjanstyrket skulle bli mer jamstallt med 6vriga yrken.

1 Juth, Per, | tjanstesektorn finns stor potential till nya jobb, Hjalp tidsbrist! (2006), s. 5.

2 Asplund, Lena, Hushallsnara tjanster 6kar jamstalldheten och ger fler jobb (2007),
http://vasternorrland.moderat.se/web/~/web/Hushallsnara_tjanster_okar_jamstalldheten_och_ger_fler_jobb.aspx.
3 Arvidsson, Henrik, Ma&nga vill hjalpa till hemma (2007).



Regeringen ville redan da gora det enklare att anlita hushallstjanster samtidigt som de
okade I6nenivan inom yrket. Regeringen ansag att alla borde ha rétt till hemhjalp vilket
kungjordes med deras utredning SOU1952:28. Det var aven sa att de familjer med
storst behov erbjéds hemhjalp som avlénades av staten. Teknikutvecklingen hade dock
en stark kraft och gjorde det enklare for hushallen att skota om sitt eget hem, vilket
skapade konkurrens med hushallstjanster. Underlattningen av anvandandet av

hushallstjanster var da som idag ett satt att avlasta familjerna.4

1.1.2 Konkurrensstrategi

Ar 1984 inférdes lagen Lex Pysslingen som avslog statligt bidrag till daghem, detta var
begynnelsen till privatisering av tjanster. Marknaden blev konkurrensutsatt och idag
har det visat sig, enligt Svensk kvalitetsindex, att branscher som drivs under
konkurrens har hogre trovardighet och ar bra for konsumenterna.s For att 6verleva pa
en sadan marknad och skapa konkurrensfordelar kravs det att foretag implementerar
en bra konkurrensstrategi, det innebar att foretag medvetet bestammer sig for vilka
aktiviteter som skall bidra till att skapa varde.® Christian Gronroos menar att kunden
inte bara koper produkten eller tjansten utan &ven de fordelar som varan/tjanster
medfor, vilket skapar varde for kunden. Det &r av vikt att foretag grundligt undersoker
vad som genererar varde for just deras kundsegment.” Samtidigt ar det fordelaktigt for
foretag att erbjuda varden som ligger utanfor normen, detta skapar en sarpragel och

gor det svarare for konkurrenter att imitera vardeskapande aktiviteter.8

Begreppet strategi innefattar manga olika definitioner och vid tillbakablick i tiden har
nya perspektiv och infallsvinklar utvecklats. En av karaktérerna som introducerade
strategier i affarsvarlden var Igor Ansoff som fokuserade mycket pa produkter och
marknader. Henry Mintzberg ar en annan k&nd profil inom ”strategitinkandet” men
sag strategier mer som en process.® En av var mer valkanda forskare ar Michael E.
Porter som fokuserat pa just konkurrensstrategier. Han anvander sig av tre
Overgripande strategier for att skapa konkurrensfordelar samt differentiering och
strategisk positionering. Porter anser att det ar av stor vikt att féretag skall ha en klar

och tydlig strategi.l° Det finns aven forskare sdsom Ron Sanchez som menar att foretag

4 1ghe, Ann, Karlsson, Birgit, Internationell migration, betalt arbete i hushall och arbetsmarknadens modernisering i
Sverige ca 1945-1970 — en projektskiss (2007), s. 1-13.

5 Almega, Konkurrens och valfrihetssystem leder till néjdare patienter (2008).

6 Bjorkman, Ingmar, http://brunnen.shh.fi/portals/studymaterial/2006-
2007/helsingfors/foretagsledningochorganisation/1130/material/handouts/2007_8.ppt. (2007).

7 Gronroos, Christian, Service Management och marknadsféring — En CRM ansats (2004), s. 14.

8 Payne C, Ballantyne D, Relationship Marketing: Creating Stakeholder Value (2002), s. 149.

9 Grant R M, Contemporary strategy analysis - Concepts, Techniques, Applications,(1998).

1o Porter Michael E, Competitive Advantage, Creating and Sustaining Superior Performance, (1985)



bor ha en strategisk flexibilitet som ger dem formaga att andra sin kurs utefter de krav

som makromiljon stéller.

1.1.3 Skatteforandringar

Den 1 juli ar 2007 infordes skatteavdraget pa hushallsnara tjanster i Sverige. Detta
innebdr att en privatperson som anlitar ett foretag eller annan person med F-
skattesedel for att utfora hushallsnara tjanster har ratt till avdrag pa 50 procent av
summan i sin sjalvdeklaration. Beloppet for avdrag maste éverstiga 1000 kronor men
far inte vara hogre an 50 000 kronor, alla belopp inklusive moms och per person. En
hushéllsnéra tjanst ar en sadan tjanst som utfors i eller nara anslutning till hemmet,
exempelvis; stadning, barnpassning och fonsterputsning. Daremot ses reparations- och

underhallsarbete inte som en hushallsnara tjanst.2

I lagforslaget “Skattelattnader for forman av hushallstjanster” som ar framtaget av
Finansdepartementet i maj ar 2007 vagar Finansdepartementet sig pa ett antagande att
"for de foretag som tillhandhaller hushallstjanster innebar forslaget att /.../
efterfrdgan pa och konsumtionen av hushallstjanster totalt sett kommer att oka
nagot”13. Detta antagande kommer visa sig vara underskattat. ldag finns ett obestamt
antal aktiva foretag i Sverige som verkar inom branschen hushallsnara tjanster men

statistik sdger att antalet dkar standigt.14

Forr eller senare kommer aven denna bransch, som just nu befinner sig i borjan pa
tillvaxtsfasen att mattas.’> Nar detta intraffar kommer vissa foretag att slas ut, medan
andra fortsatter att vaxa som valmaende foretag.!6 Dessa foretag kommer i sin tur att
vilja véxa aven i mattnadsfasen, vilket i huvudsak kan ske pa tva satt; antingen genom
forvarv eller genom organisk tillvaxt. Det &ar darfor viktigt att skapa
konkurrensfordelar.l” For att lyckas med detta anser forfattarna att en val vald

konkurrensstrategi ar av hog relevans.

11 Sanchez, Ron, Preparing for an uncertain future: Managing organizations for strategic flexibility (1997), s. 71-94.
12 www.skatteverket.se/skatter/hushallsarbete.4.383cc9f31134f01c98a80002182.html, 2008-11-12.

13 Finansdepartementet, Skatte- och tullavdelningen, Skattelattnader for forman av hushallstjanster(2007).

1 Statistiska Centralbyrén, foretagsstatistik, telefonsamtal, 2008-11-12.

15 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1983), s. 162.

16 Day George S, Strategies for Surviving a Shakeout (2002).

17 Levén Malin, Kan samma expansionsstrategi fungera pa olika Marknader? (2005).



1.1.4 Hushallsnara tjanster idag

Intresset for hushallsnara tjanster har 6kat markant den senaste tiden, en utlgsande
faktor kan vara det skatteavdrag som inférdes fran och med 1 juli ar 2007. Den 1
januari ar 2008 infordes aven en skattereduktion for de som har hushallsarbete som
I6neférman.i8 Det talas daven om forslag pa uppemot 90 procents skatteavdrag for
hushallsnara tjanster.’® Ett framstaende foretag ar Hemfrid i Sverige AB, som
etablerades ar 1996, vilket 6kade sin omsattning med 80 procent under januari till och
med juni &r 2008, VD:n Asa Andersson tror att skattereduktionen &r starkt bidragande.
Avdragen gjorde att fler fick rad med hushallsnara tjanster och att det inte &r de mest
valbargade familjerna som koper hushallsndra tjanster utan det ar framst
dubbelarbetande smabarnsfamiljer som maste fa tiden att ga ihop. Hemfrid ser ett 6kat
behov av hemhjalp och har planer pa fortsatt tillvaxt som tidigare ar legat pa 15-20
procent. Asa Andersson tror inte att den radande lagkonjunkturen kommer att hAmma
tillvaxten da arhundradets fraga ar hur man skall fa tiden att racka till.2° Viss oro kan
dock locka vid en tillbakablick pa ar 2001 da IT bubblan sprack och manga kunder till
Hemfrid gick omkull och andra drog in sina formaner till anstallda. Det kravdes en
kraftig omstrukturering for att fa foretaget pa banan igen och forhoppningsvis bidrog

det med erfarenheter for att klara den nuvarande lagkonjunkturen.2:

Almega ar en organisation for tjansteforetagare i Sverige som i borjan av ar 2008
presenterade en undersokning utford av Demoskop vilken visar att det ar 185 000
personer i Sverige som kommer att anvanda hushallsnéara tjanster under aret. Vid
vidare kalkylering hamnade berakningen pa 454 000 personer och vid forenkling av
skattehanteringen kan siffran stiga ytterligare. Ett flertal Iander i Europa ligger steget
fore vad galler hushallsnara tjanster da ett enklare betalningssystem existerar, det finns
till exempel kuponger som kunderna loser in for att pa sd satt slippa gora
skatteavdraget. Ett bra exempel ar Belgien som ar 2004 inforskaffade ett nytt system
for tjanster som bidragit till att forséljningen av hushallsnéra tjanster 6kat 15 ganger.
Det har aven medfoért ett starkt kvinnligt foretagsintresse. Enligt Almega uppskattar 70
procent av de tillfragade skatteavdraget men intresset skulle oka markant om
skattereduktionen kunde ges direkt vid kopet och inte i efterhand vid deklarationen. Ett
Okat anvandande av hushallsnara tjanster bidrar aven till att fler jobb skapas vilket

medfor att svarta jobb blir vita.22

18 www.skatteverket.se/skatter/hushallsarbete.4.383cc9f31134f01c98a80002182.html, 2008-11-12.
19 Hagstrom Ulrika, Olsson Kerstin, Ge 90 procents subvention for hushallsnara tjanster (2008).
20 Hammarbéck Peter, Avdrag bakom tillvaxt (2008)

21| indstedt Monica, En entreprendrs historia, s. 19.

22 Christerson G Peter, Lundqvist Per-Arne, Svart pa vitt om svarta jobb som kan bli vita, del 2.
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1.2 Problemdiskussion

Att vara aktor inom branschen hushallsnara tjanster kraver stort engagemang. | mindre
tjansteforetag styrs strategier initialt av en kombination av entreprentrens/éagarens
ambitioner och marknadsforutsattningar. En del personer trivs med att ha en
verksamhet i liten skala och for andra ar tillvaxt ett mal i sig. Naturligtvis maste det
finnas ratt marknadsforutsattningar och en efterfraigan pa de tjanster som skall

erbjudas.2

Enligt en undersokning utford av Ohrlings Pricewaterhouse Coopers ar sméa foretag i
Sverige mycket betydelsefulla for landets ekonomi da det finns potential till
jobbskapande. | dagslaget ar det dock svart att vara smaforetagare och de stoter pa
manga hinder for tillvaxt Det ar av vikt att dessa foretag stods av regelverk som gynnar
foretagandet. Undersokningen visar att smaforetagare bor lagga mer tid pa strategi och
planering for att bli framgangsrika.24 D& branschen hushallsnara tjanster till stor del
utgors av smaforetagare finns det ett stort antal aktérer som bor klara av problemet

med strategiformulering och pa sa satt frambringa god konkurrenskraft.

Att skapa konkurrensfordelar ar vasentligt for féretag som vill lyckas och véxa, det
finns mycket forskning kring detta &mne men inte som ar applicerat pa branschen
hushallsnara tjanster. Da hushallsnara tjanster ar ett valdiskuterat och farskt amne,
mojligen tack vare den skattereduktion som skett, anser forfattarna till detta
examensarbete att det finns ett gap inom forskningen kring konkurrensstrategier av
sma foretag som verkar inom branschen hushallsnara tjanster. Det rader stor
efterfrdgan pa forskning om tjanstesektorn som darmed kan bidraga till att oka
konkurrenskraften hos svenska tjansteforetag?®. Detta dnskar forfattarna till detta
examensarbete kunna uppfylla och bidra med till AImega samt Intresseorganisationen

for hushallsnéra tjanster.

2 www.nutek.se/sh/d/322/a/1057, 2008-12-07.
24 www.uppsalanytt.se/news.asp?newsID=3996&search=F%F6retagarna, 2008-12-15
2 www.almega.se/Templates/T_2.asp?PN=7362111, 2008-12-15
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1.2.1 Forskningsfraga

Med utgangspunkt fran problemdiskussionen vill forfattarna till detta examensarbete

besvara foljande forskningsfraga:

e Hur skall sma? foretag inom hushallsnara tjanster skapa och uppratthalla

konkurrenskraft?

1.3 Syfte

Syftet med examensarbetet &r att beskriva och prdéva befintliga teorier som behandlar
konkurrensstrategier samt visa vilka vardeskapande faktorer som anvands inom
branschen. Vidare vill forfattarna visa smaféretagare som verkar inom hushallsnara
tjanster var oppningar finns for att skapa langsiktiga konkurrensfordelar. Efter
granskning och analys av ett urval av foretag ger forfattarna ett verktyg som foéretagen
kan anvanda sig av for att finna en god konkurrensstrategi. Forfattarna amnar bidra
till forskningen kring hur smaforetagare skall bevara en ihallande konkurrenskraft
inom branschen, samtidigt som forfattarna har ambitionen att gora en strategisk

branschoversikt.

1.4 Avgransningar

Det aktuella intresset och medieuppbadet kring hushallsnara tjanster har gjort att detta
examensarbete kommer att avgransa sig till den svenska marknaden. D& hushallsnéara
tjanster ar en bransch som saknar SNI-kod?” och register véljer forfattarna till detta
examensarbete att avgransa sig till Hushallstjansters medlemsregister. Det ar en
hemsida som visar foretag som verkar inom hushallsnara tjanster skapat av
kunskapsforetaget Noxon-Gruppen. Avgransningen till Hushallstjansters
medlemsregister ligger till grund for den branschanalys som gérs och darmed urval av
foretag och intervjuobjekt. Detta for att erhdlla sd korrekt empiri som mojligt.
Forfattarna ar val medvetna om det mérkertal av foretag som verkar inom branschen.
Da amnet har en stark politiskt forbindelse, valjer forfattarna att forsoka ifransaga sig

ett politiskt stallningstagande och darfor ha ett neutralt asiktstagande under studiens

gang.

26 Med sma foretag menar forfattarna foretag som har mindre an 10 anstallda.
27 Kod som visar vilken bransch ett féretag verkar inom.
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1.5 Disposition

1. Inledning: Presentation av branschen hushdllsndra tjanster samt
konkurrensstrategier. Tidigare forskning och teorier tas upp for att pavisa ett gap som

skall fyllas samt en forskningsfraga som darefter mynnar ut i examensarbetets syfte.

2. Teori: Avsikten med detta kapitel ar att ge lasaren en bild av de bakomliggande
teorier och tidigare forskning vilka anvands i detta examensarbete. Kapitlet redogor for

den rationella modellen, konkurrensstrategier samt The Strategy Canvas.

3. Bransch- och marknadsanalys: Kapitlet visar procentuellt hur branschen ser ut,
det vill sdga hur manga anstallda och hur stor omséattning ett urval foretag har samt
den totala omsattningen fér branschen per storleksklass. Genom marknadsanalysen
visas bland annat intresset for hushallsnara tjanster, vem som koper tjansterna och hur

foretag som verkar inom branschen ar fordelade.

4. Metod: Redogorelse for det tillvagagdngssatt som tillampas under
forskningsprocessens gang. Forfattarna forklarar aven for lasaren pa vilka grunder de

gor sina metodiska val som tillampas i undersékningen.

5. Empiri: | kapitlet presenteras det insamlade datamaterialet som bestar av data fran
intervjuer med representanter fran foretag som verkar inom hushallsnara tjanster samt

personer med spetskompetens inom a@mnet som examensarbetet behandlar.

6. Analys: | detta kapitel analyseras det insamlade empiriska materialet i relation till
den teoretiska referensramen. Detta gors for att pa béasta satt kunna besvara

examensarbetets forskningsfraga som mynnar ut i en slutsats.
7. Avslutande diskussion: | det avslutande kapitlet presenterar férfattarna sina

egna reflektioner kring examensarbetet och dess utfall. Det ges aven forslag till

framtida forskning inom @mnet.
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2 Teoretisk referensram

Kapitlet beskriver de teorier och tidigare forskning som appliceras pa detta
examensarbete. Den teoretiska referensramen redogor for de centrala omraden som

beror konkurrensstrategier och hur foretag uppnar langsiktiga konkurrensfordelar.

2.1 Inledning

Att skapa varde for kunder, personal och inte minst dgare, kraver sarskilda konkurrens-
fordelar som inte konkurrenterna innehar eller har formaga att tillgodogéra sig. Genom
att forsta den foranderliga omvérlden, veta vad kunderna efterfragar och vardesatter,
samt svara pa konkurrensen fran nya aktorer pa marknaden kan foretag uppna

konkurrensfordelar.28

"Achieving competitive advantage has been recognized as the

single most important goal of a firm”2°

Ett generellt antagande i de flesta bocker och papers pa amnet strategisk ledning ar att
de foretag som béast analyserar och forstar sitt foretags externa omvarld, samt hur det

egna foretaget ser ut internt, ar de som bast lyckas och uppnar stor framgang.3°

"Sustainable competitive advantage results, according to the Resource-based View

theory, in the creation of above-normal (or supranormal) rents in the long run.”st

Intern- och externanalys ligger alltsa till grund for att kunna skapa konkurrensfordelar.
Nedan foljer ett teoretiskt resonemang kring hur foretag skapar, men &ven
uppréatthaller, konkurrensfordelar i en bransch. Forfattarna utgar fran
omvarldsanalyser och internbedémningar “the resource based view” for att kunna
urskilja branschens mojligheter och hot, samt féretagets (interna) starka och svaga
resurser, vilket kan liknas med de delar som utgdér en SWOT-analys. Méjligheterna och
hoten kommer att vara desamma for alla foretag i branschen, de starka och svaga

resurserna ar féretagsberoende och kan endast utvarderas av de som har god insikt i ett

28 Yang, H.O., Fu, H.W. Creating and sustaining competitive advantages of Hospitality Industry (2007).
2 jbid.

30 jbid.

31 www.answers.com/topic/competitive-advantage-1, 2008-12-14.
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foretag och dess interna resurser. Pa samma satt kan inte en generell rekommendation
ges for vad foretag i branschen skall satsa pa eftersom alla dd kommer att géra samma
sak. Strategi och strategisk positionering ar att géra andra saker an vad konkurrenterna

gor, eller att gora liknande saker pa andra satt.32

Analysen kommer visa pad branschgenerella majligheter och hot, samt foretags-
beroende starka och svaga tillgangar som kommer ligga till grund fér de parametrar
(factors of competition32) som ingar i branschens och foretagens “value curve”34. Efter
att ha sett branschens, konkurrenternas och foretagets egen “value curve”, kommer
foretaget kunna se ett "Blue Ocean”3® dar det ar lattast att skapa och uppratthalla
konkurrensfordelar. Ovan beskrivning ar ett rekommenderat tillvagagangssatt for de
foretag som vill anvinda sig av en "Strategy Canvas”, det verktyg forfattarna senare

presenterar (se stycke 2.6).

2.2 lllustration av den teoretiska referensramen

FOr att ge en bild av den teori som senare kommer att anvandas till att analysera empiri
har forfattarna till detta examensarbete skapat en illustration dver de teorier som
presenteras i kapitlet. Som visas i illustrationen, ar malet for analysen att illustrera en
Strategy Canvas for sma foretag inom branschen hushallsnéra tjanster, detta genom att

anvanda det empiriska material som framgar i kapitel fem.

Mintzberg,
Barney,
McCarthy

Chan Kim,

Michael Porter Ron Sanchez Renée Mauborgne

A 4 A 4 A 4 A 4

( (
Den rationella Konkurrens- Strategisk The Strategy
modellen strategier flexibilitet Canvas
L L
\ J — AN
Y ' Y

En omvarlds- och Porter och Sanchez teorier CSkapa;zn Strgte%
internanalys som och modeller identifieras for anvas baserad pa ae

grund for ett foretags val av strategier . utvalda foretagen inom
strategiplanerings- hushallsnéra tjanster
processen.

Figur 2.1 lllustration av den teoretiska referensramen

32 Porter Michael E, What is Strategy (1996), s. 61-78.

33 Kim, W.C., Mauborgne, R. Charting your company'’s future (2002).
34 ibid.

35 Blue Ocean; ny marknadsplats utan stark konkurrens
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2.3 Rationella modellen for strategiska processen

Den rationella modellen, sa som den presenterades av Henry Mintzberg 19903, ligger
till grund for hur forfattarna till detta examensarbete ser att ett féretag kan urskilja
mojligheter och hot i omvéarlden samt de styrkor och svagheter ett foretag besitter
internt. Mintzberg kritiserar den rationella modellen och menar att ett foretag inte
objektivt kan se vad som ar dess styrkor och svagheter. Darfor foresprakar Mintzberg
"Emerging Strategies”, framvaxande strategier, sddan som inte planeras av en strateg

utan implementeras samtidigt som de skapas av organisationen.3’

Planerad strategi

Forverkligad
strategi

Ej realiseracN \ 2
] 11

strategi
v
¢ Y
( ( Framvéxande strategier

Figur 2.2 Exempel pa hur strategier kan utvecklas (Mintzberg, 1988)38

Kritik mot detta kom fran Igor Ansoff som menar att den rationella modellen;

1. In cases in which decision-making is less time- consuming than trial and error, the
rational model saves time by selecting action alternatives which are most likely to
produce success. This time saving is of great importance in organizations which find

themselves in rapidly changing environments.

2. It permits additional savings of time through starting strategic response in

anticipation of need to act-a process called strategic planning.

3. It reduces the number of strategic errors and reduces costs by eliminating the

probable 'non-starters' from the list of possible strategic moves.”39

Trots kritik och motkritik ligger Mintzbergs modell pa foljande sida till grund for en del
av den teoretiska referensramen, da forfattarna anser att den kompletterar och

forklarar sambandet av de olika teorierna till examensarbetets teoretiska referensram.

36 Mintzberg, Henry, The design school: Reconsidering the basic premises of strategic management (1990) s. 174.
37 ibid.

38 Samuelson, Lars A, Controllerhandboken (2001), s. 181.

39 Ansoff, Igor, Critique of Henry Mintzberg's 'the Design School (1990), s. 457.
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Figur 2.3 Den rationella modellen av den strategiska processen40

2.3.1 Omvarldsanalys, PEST-modellen

Att analysera och utvardera ett foéretags omvarld, den externa miljon, ar nédvandigt for
att hitta de hot och méjligheter som finns inom branschen. Ett satt att gora detta ar
genom en sa kallad PEST-analys (PEST ar en akronym for politiska-, ekonomiska-,
sociala- och teknologiska faktorer, faktorer som anses paverka bransch och marknad.
Jeremy McCarthy var den forsta att lansera denna modell i sin bok Basic Marketing: A
managerial approach fran 1960). PEST-analysen syftar till att besvara framst tva
fragor; vilka omgivningsfaktorer paverkar organisationen, och vilka av dessa ar

viktigast idag och vilka kommer att vara det i framtiden?

Nedan ges exempel pa betydelsefulla omgivningsfaktorer inom respektive omrade4!

Politiska Ekonomiska Socio-kulturella Tekniska
Lagstiftningar Inflation Demografi Satsning pa FoU
Forordningar BNP-utveckling Inkomstnivaer Utvecklingstakt
Fordrag Arbetsmarknadssituation Utbildningsnivd  Spridning av ny teknik
Politisk stabilitet Ravarupriser Livsstil

40 Mintzberg, Henry, The design school: Reconsidering the basic premises of strategic management (1990) s. 174.
41 Horte, Sven-Ake, Strategianalys (1999), s. 8.
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PEST-modellen ligger till grund fér de mdojligheter och hot vi avser bestimma inom
ramen for hur en konkurrensstrategi formuleras. PEST-modellen delar ofta in
omvarlden i tva delar; makro- och mikromiljon. Ovan namnda faktorer tillnor

makromiljén, medan kunder, konkurrenter och leverantérer tillhér mikromiljén.42

Analysen fér PEST-modellen handlar inte bara om att namnge eller bestémma de olika
tankbara betydelsefulla omgivningsfaktorerna, utan aven beskriva hur de kan paverka
bransch och foéretag, samt motivera varfor just den faktorn ar betydelsefull. Den kritik
som riktas mot PEST-modellen &r att den &r alldeles for vag, en foretagare behdver en
mycket mer konkret modell fér analys av omgivningen. A andra sidan &r den dppen,

och "att den 6verlamnar at lasaren att fylla den med innehall”.43

2.3.2 Internanalys, the Resource based view

Ett verktyg for att kunna identifiera ett foretags starka och svaga sidor, ar den
resursbaserade modellen. Det resursbaserade synsattet, presenterat av Jay Barney,

skiljer sig pa tva satt fran vad han anser vara traditionella perspektiv (Porter).44

For det forsta utgar den resursbaserade modellen fran att féretag inom samma bransch
kan inneha olika strategiska resurser4s, till skillnad fran Porter som utgar fran att
foretag inom samma bransch har identiska strategiska resurser till sitt forfogande4s.
For det andra ar dessa resurser inte mobila, det vill sdga en resurs for ett visst féretag
kan inte alltid flyttas till ett annat foretag och dar betraktas som just en resurs4’. Det ar
dessa tva skillnader som ligger till grund for hela det resursbaserade synséttet. Att hitta
ett foretags (intern)strategiska resurser ar tillsammans med branschens utvecklings-
mojligheter och hot, nyckeln till langsiktiga konkurrensfordelar48. Darfor anser

forfattarna till examensarbetet att Barneys synséatt ar hogst relevant for denna studie.

De resurser som ett foretag innehar behdver inte alltid vara kallor till langsiktiga
konkurrensfordelar, aven om de &r foretagsspecifika. For att en resurs skall kunna ligga

till grund for langsiktiga konkurrensfordelar maste den vara; vardefull, sallsynt, svar att

42 Frankelius, Per, Omvérldsanalys, (2001), s. 53-54.

43 jbid.

44 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 100-101.
45 ibid.

46 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1980), s. 55.

47 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 101.

48 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 105.
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kopiera och svar att ersatta (VRIS).4° Har foljer en kort beskrivning av vad de olika

kriterierna innebar.

En resurs anses vara vardefull nar de maojliggor for ett féretag att tillgodogora sig och
implementera strategier som Okar dess inre och yttre effektivitet. For att vara vardefull
maste resursen dessutom vara sallsynt i branschen. Om den ar ofta férekommande
mister den sitt inneboende varde enligt detta kriterium. D&remot kan samma
vardefulla resurs utnyttjas pa olika satt och darmed fortsatt vara séllsynt (i det specifika
sammanhanget). "However, valuable and rare /.../ resources can only be sources of
sustained competitve advantage if firms that do not possess these resources cannot
obtain them.”50 Detta sammanfattar kriteriet svar att kopiera. Det sista av de fyra
kriterierna, svar att ersatta innebér att det inte far finnas andra strategiskt likvardiga
vardefulla resurser som i sig ar varken séllsynt eller svar att kopiera. Vardefulla
resurser anses vara strategiskt likvardiga "when they each can be exploited separately

to implement the same strategies”. Barney exemplifierar detta; 5!

”If top management teams are strategically equivalent (and if these substitute teams
are common or highly imitable), then a high quality top management team is not a
source of sustained competitive advantage, even though a particular management

team of a particular firm is valuable, rare and imperfectly imitable”.52

Den resursbaserade modellen ger foretag en bild dver de resurser som kan utvecklas till
att bli langsiktiga konkurrensfordelar. Likasa blir de svaga eller outnyttjade resurserna
tydliga, da man kan se pa vilka kriterier de brister. Vad det resursbaserade synséttet ger
oss ar alltsa en del av dess foregdngare; SWOT’ens3, men istéllet for att ndja oss med
denna "modell” tittar forfattarna till detta examensarbete héar lite narmre pa det som
kom att utveckla synen pa ett foretag och dess interna formagor. Det skall dven sdgas
innan vi gar vidare att en langsiktig konkurrensfordel inte varar for alltid, utan bara ar

langsiktig sa tillvida att den inte enkelt kan kopieras av andra konkurrerande foretag®4.

Viss kritik har riktats mot det resursbaserade synsattet. Peter R. Dickson menar att det
ar en alltfor statisk syn pa en dynamisk process; foretag och den bransch de verkar

inom &r i standig forandring.®s Dessutom har det varit svart att empiriskt bevisa dess

49 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 105.

50 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 107.

51 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 106-111.
52 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 111.

53 Fahy, Smithee, Strategic Marketing and the Resource based view (1999), s. 12.

54 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 103.

55 Dickson, Peter R, Toward a general theory of competitive rationality (1992).
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validitetss, vilket maste anses vara ett stort problem d& det numera ar en vedertagen

teori®’,

“Unfortunately, many management researchers
are so focused on how companies
succeed that they don’t study failure”s8

2.4 Konkurrensstrategier

Vad &r en konkurrensstrategi? Vad syftar den till? Tva valdigt basala men viktiga fragor
att besvara. Michael Porter beskriver en konkurrensstrategi som en "generell formel for
hur ett foretag skall konkurrera”s®, Férfattarna anvander Porters teorier och modeller
da de &r erkanda och kan bidraga till att besvara examensarbetets forskningsfraga samt
fungerar som en bra grund for den teoretiska referensramen. En klassik modell fér hur

konkurrensstrategi formuleras visas har nedan.

Foretagets
starka och
svaga sidor

Interna faktorer

Utvecklings
Nyckel- R e mdjligheter
aktdrernas . och hot
vérderingar strategi inom
branschen

Externa faktorer

Sambhillets
férvantning

ari stort

Figur 2.4 Ram inom vilken konkurrensstrategi formuleras 6°

Denna modell syftar till att visualisera de hot och mojligheter som den externa miljon
(omvarlden) erbjuder, samt de styrkor och svagheter som ett féretag innehar, de

56 Fahy, Smithee, Strategic Marketing and the Resource based view (1999), s. 13.

57 Christensen, Raynor, Why Hard-Nosed Executives should care about Management Theory (2003), s. 69, 71.
58 Christensen, Raynor, Why Hard-Nosed Executives should care about Management Theory (2003), s. 71.

59 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1983), s. 17.

60 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1983), s. 19.
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interna faktorerna. Nyckelaktdrernas varderingar ses har som interna faktorer, dven
om dessa aktorer framfor allt i framvéaxande branscher anses ha stor betydelse for
branschens utveckling®. Samhallets forvantningar kan ha stor betydelse for en
branschs framgang, och hor till de externa faktorer som pdaverkar foretagets

konkurrensstrategi.

Porter utvecklade under 1980-talet de tre basstrategierna (dven kallade de generiska
strategierna eftersom alla foretag teoretiskt sett kan anvanda sig av vilken som helst av
de tre strategierna®2). Dessa strategier och dess angreppssatt pa strategiprocessen i ett
foretag "likstaller strategi med en rationell beslutsprocess”®3. Det anses vanligtvis vara
sa (i litteratur pa amnet strategi) att de foretagsledare som bést lyckas “scanna av” sin
omgivning, ar de mest framgangsrika inom sin bransch.s4 Porter framhéaver dven att
"Strategy is about making trade-offs”, vilket innebér att strategi handlar om att valja

vad man skall géra samtidigt som foretag maste vélja vad de inte skall gora.s5

2.4.1 De tre basstrategierna

2.4.1.1 Kostnadsoverlagsenhet

Den klassiska definitionen av kosthadsoverlagsenhet beskriver fenomenet om det
standiga letandet efter kostnadsreduktioner utan att kvalitet, service och andra
omraden ignoreras. Positionering som en lagkostnadsaktor i branschen tvingar de
konkurrerande krafterna att stka till en effektivisering av sin egen verksamhet for att i
sin tur kunna halla kostnaderna nere for att mojliggéra en stark konkurrenskraft
gentemot de andra akttrerna. Valet av lagkostnadspositionering som strategi innebar
att foretag skar ner pa alla kostnader samtidigt som de forsoker forbattra produkten
genom att effektivisera tillverkningsprocessen. Det ar vasentligt att papeka att de
faktorer som bidrar till att ett foretag kan etablera sig som lagkostnadsaktor i
branschen ar samma faktorer som férebygger etableringen av nya konkurrerande
foretag. Det beror framst féretagets stordriftsfordelar eller kostnadsfordelar.66 For att
kunna uppna en kostnadsoverlagsenhet kravs det att ett foretag ar valetablerat och
innehar en stor andel av marknaden eller andra fordelar som bidrar till att

positioneringen som lagkostnadsaktor genomfors.67

61 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1983), s. 227.

62 Hatch, Mary, Organisationsteori - moderna, symboliska och postmoderna perspektiv (2002), s. 130.
63 Hatch, Mary, Organisationsteori - moderna, symboliska och postmoderna perspektiv (2002), s. 131.
64 Yang, H.O., Fu, H.W. Creating and sustaining competitive advantages of Hospitality Industry (2007).
65 Porter, Michael, What is Strategy (1996), s. 70.

66 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1980), s. 53.

67 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1980), s. 54.
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2.4.1.2 Differentiering

Valet att anvanda differentiering som basstrategi gar ut pa att kunna erbjuda
marknaden en tjanst eller produkt som skiljer sig fran det som konkurrenterna har att
erbjuda i den aktuella branschen. Skapandet av nagot unikt som utmarker sig fran
konkurrenternas produkt samtidigt som kraven och férvantningarna uppfylls ar
nyckeln till en lyckad differentiering. Enligt Porter innebér en lyckad differentiering att
foretag Overlever i den konkurrerande branschen genom att vara unik med det som
finns att erbjuda och pa sa satt bygga fortroende och locka till sig fler kunder. Det
maojliggor for foretag att ta hogre pris for sina tjanster och produkter och dérmed arbeta

med hdgre vinstmarginaler da kunderna kanner lojalitet till foretaget. 8

2.4.1.3 Fokusering

Den ses som den tredje och sista av basstrategierna och syftar till att foretagets
aktiviteter skall fokusera pa endast ett utvalt segment. Urvalet kan exempelvis baseras
pa kundernas egenskaper (kundsegment), geografisk marknad eller det sortiment
(urval av produkter och tjanster) foretaget avser att tillhandahalla.
Fokuseringsstrategin handlar om att tillgodose behov hos en speciell malgrupp och att
rikta foretagets alla aktiviteter till att kunna tillgodose detta behov battre &n
konkurrenterna. "Strategin vilar pa antagandet att foretaget alltsa kan betjana sin
strategiska malgrupp mer effektivt an konkurrenter med en bredare inriktning”s°.
Strategin syftar till att koncentrera sig pa ett smalt segment och i det segmentet uppna
antingen differentiering eller kostnadséverlagsenhet.”0 Foretag som anvander sig av
fokuseringsstrategin har ofta lojala kunder vilket leder till svarigheter for konkurrenter

att ta over dess kunder och vinna marknadsandelar i det ber6rda segmentet™..

P& grund av ett koncentrerat marknadsfokus har foretag med fokusstrategin lagre
volymer och far darmed lagre kopkraft gentemot dess leverantérer. Daremot kan
foretag lagga O6ver de hogre kostnaderna som kan uppsta for kunderna, eftersom det
inte finns nagra substitut eller likvéardiga alternativ for segmentet. Det finns vissa risker
med strategin; imitation av konkurrensfordelar och forandringar i marknadssegmentet
ar tva av dem. En annan ar att det kommer en konkurrent som servar ett betydelsefult

undersegment &nnu béttre.72

68 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1980), s. 55.

69 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1983), s. 56.

70 jbid.

T www.quickmba.com/strategy/generic.shtml, 2008-11-28.
72 jbid.
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2.4.2. Risker med basstrategierna

For att kunna uppna langsiktiga och hallbara konkurrensfordelar maste ett foretag
valja en av de tre basstrategierna, annars finns en dverhdngande risk att foretaget
kommer att kdra fast (get stuck in the middle) och darmed inte kunna skapa och
uppratthalla dessa langsiktiga och hallbara konkurrensfordelar. Nar ett foretag kort
fast, tar det tid och kraft att ta sig ur det. Trots detta verkar manga foretag som inte
lyckas med en av basstrategierna 6verge den ena for den andra, och pa sa satt hamna i
an storre svarigheter.” Det finns framforallt tva risker med att folja basstrategierna:
"for det forsta, att misslyckas med att Astadkomma eller vidmakthalla strategin;
for det andra, att vardet av den strategiska fordel, som strategin ger, urholkas med

branschen utveckling.”. 74

2.5 Strategisk flexibilitet

Till skillnad fran Porter som anser att ett foretag bor vélja en av de tre basstrategierna
och halla sig till denna, menar Ron Sanchez att ett foretag bor strava efter flexibilitet i
valet av strategi. Darfor anser forfattarna till examensarbetet att Sanchez teori kring

strategisk flexibilitet fungerar som ett bra komplement till Porter.

Som tidigare papekats har det under de senaste decennierna skett stora forandringar i
foretagens makromiljo.”> Dessa forandringar sker i allt snabbare takt’® och beror till
stor del pa att nya teknologier utvecklas och diffuseras fortare @an de gjorde tidigare
samt att nya innovativa organisationsformer leder till andra arbetssatt, bade for den

operativa delen av organisationen och fér ledningen.”

Nya organisationsformer, nya satt att arbeta i en forédnderlig omvérld, gor att
traditionella managementverktyg inte langre fungerar for att forbereda organisationen
pa en oviss framtid.”® Ett alltfor smalt fokus gor att foretaget inte kan svara till den

forandrade makromiljon.” Det ar som att arbeta med skygglappar.

For att kunna forbereda organisation pa en osaker framtid maste ledningen skapa en

god cirkel som utvecklar och utnyttjar resurser och koordinationsflexibiliteter sa att

3 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1983) s. 59.

74 Porter, Michael E. Konkurrensstrategi (1983) s. 61.

75 Hatch, Mary, Organisationsteori - moderna, symboliska och postmoderna perspektiv (2002), s. 40-45.

76 Kotler, Philip, Keller Kevin, Marketing Management (2006), s. 48.

77 Sanchez, Ron, Preparing for an uncertain future: Managing organizations for strategic flexibility (1997), s. 71-94.
8 jbid.

7 jbid.
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den langsiktiga strategin resulterar i strategiska valmajligheter for foretaget. Pa detta
satt, med en flexibel organisation baserad pa strategiska valmaojligheter, ar foretaget val
rustat for framtiden. Kompetensbyggande, att utnyttja foretagets konkurrensférdelar
och att gora det de ar bra pa, ar en organisations viktigaste verktyg for att skapa den
flexibilitet som behdvs nar organisationen avser att bade planera den strategiska
ledningen samtidigt som framvéxande strategier underifran tillats, for att snabbt kunna

svara pa omvarldens forandringar.8o

"Competence building and leveraging are most effective in creating

the strategic flexibilities needed to manage future uncertainties”8!

Strategisk flexibilitet innebar att en organisation har férmagan att andra sin kurs
utefter de krav som makromiljon stéller. Detta géller i synnerhet mindre féretag som
tvingas anpassa sin strategi efter omvarlden. Flexibilitet i att snabbt kunna stélla om till
ett nytt tjansteutbud samt ny inriktning ar av stor vikt for att 6verleva som
smaforetagare.82 For att full flexibilitet skall uppstd maste bade resursutnyttjandet och
koordineringen av dessa resurser vara flexibel. | studier om strategisk flexibilitet visas
det att den traditionella synen pa strategisk ledning som foresprakar ett tydligt fokus
for att inte riskera "to get stuck in-the-middle” ar ett orealistiskt mal i en oklar framtid.
Strategisk flexibilitet mojliggér valet av olika strategier, men bade resurser och
koordineringen av dessa maste vara flexibla. For att lyckas med detta maste
foretagsledningen identifiera och attrahera flexibla resurser som kan utnyttjas for vitt
skilda andamal, och utveckla en flexibel koordineringsformaga som skall kunna

koordinera och leda olika typer av verksamheter.83

2.6 The Strategy Canvas

Vikten av att ha en definierad strategi ar enorm da foretag anvander det som bas for sin
framtida kurs. Det ar dock inte alltid sjalvklart att den definierade strategin anvands pa
sa satt som dess skapare har tankt sig. Foretag praglas av svarigheter att utforma en
strategi som ar lattforstaelig for medarbetarna samtidigt som strategin uppfyller dess
funktion att fungera som vagkarta for den fortsatta verksamheten i foretaget. Enligt en
klassisk tolkning uppstar det svarigheter med att tolka och forsta strategin pa grund av

all obearbetad information fran foretagets olika divisioner som ligger till grund for den

80 Sanchez, Ron, Preparing for an uncertain future: Managing organizations for strategic flexibility (1997), s. 71-94.
8l jbid.

82 Grimlund, Bengt, Styra mindre foretag (2006), s. 89.

83 Sanchez, Ron, Preparing for an uncertain future: Managing organizations for strategic flexibility (1997), s. 71-94.
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faststallda strategin. Svarigheten for medarbetare att tidnka bortom sina
divisionsgranser kan hindra foretaget fran att skapa en véldefinierad strategi. Detta
sammanfattas som de grundlaggande problemen vilka uppstar vid den strategiska

planeringsprocessen.84

Ar 2002 introducerade Chan Kim och Renée Mauborgne The Strategy Canvas men
redan ar 1985 talade Henry Mintzberg om strategier pa ett visuellt satt. Han menade att
strategier ofta var valplanerade men i praktiken framgick inte strategin som den gjort
pa papper. Det mest intressanta ar att Mintzberg forklarade strategier pa ett figurativt
satt. | hans studie tog han fram olika element och plottade ut i en graf dess utveckling
under en langre tid.8> | detta examensarbete ar syftet dock att identifiera vilka element
som foretag fokuserar pa idag, darfor ar Kim och Mauborgnes moderniserade teori om
Strategy Canvas aktuell for detta arbete. Genom att anvédnda oss av Kim och

Mauborgnes teori kan foretagen fa en klar bild 6ver branschens konkurrenssituation.

I artikeln "Charting Your Company’s Future” av Kim och Mauborgne papekas vikten av
att forsta den stora bilden av strategitankandet. Forfattarna till artikeln papekar att det
rader stor oklarhet kring den strategiska visionen som foretagets ledning bor ha. De
anser att det finns fa foretag som har en tydlig strategi och att det saknas en tydlig
forklaring av strategin. Problemet kopplas ater till den klassiska synen pa
strategiformuleringsprocessen och de svarigheter som inkluderas nar strategin trader
fram. For att lattare forstd “den stora bilden”, introducerar forfattarna till artikeln
nagot som de benamner Strategy Canvas som ar en graf vilken visar en Value Curve.
Det ar med hjélp av Strategy Canvas som foretagets ledning skall fa en snabb 6verblick
samt battre forstdelse av foretagets strategi. Det ar genom att rita foretagets Strategy
Canvas som det "stora perspektivet” trader fram, inte detaljerna som var ett resultat av
den komplicerade strategiformulerandeprocessen. Forstaelse och Overblick av den
stora bilden leder, enligt forfattarna av artikeln, till battre kommunikation, kreativitet

och engagemang i foretagets strategi.sé

Det som &r unikt med Kim och Mauborgnes modell &r att den visar tre viktiga punkter i
en och samma figur. Punkt ett illustrerar de viktiga produktegenskaperna (faktorerna)
inom branschen, exempelvis pris, enkelhet och sékerhet. Punkt tva visar de befintliga
konkurrenternas strategi samt identifierar de faktorer som konkurrenterna satsar mest

pa. Som avslut aterstar punkt tre som visar det egna foretagets strategi, foretagets

84 Kim, C, Mauborgne R, Charting Your Company'’s Future (2002), s. 77-83.
85 Mintzberg, Henry, Strategy Formation in an Adhoracy (1985).
86 Kim, C, Mauborgne R, Charting Your Company’s Future (2002), s. 77-83.

25



vardekurva, denna illustrerar vilka strategiska faktorer som foretaget investerar i idag.
Véardekurvan visar aven de faktorer som foretaget amnar investera i for att pa sa satt
kunna skapa nytt marknadsutrymme. Figurens y-axel illustrerar skalan av hur mycket
resurser som satsas pa en egenskap medan x-axeln visar egenskaperna som &r av viktig
karaktar inom branschen.8” P3 sa satt framgar vilka konkurrensfordelar som far mest
fokus samt vart det kan finnas en Oppning for foretag att finna konkurrensfordelar.

Nedan presenteras ett exempel hur en Strategy Canvas kan se ut.

The Strategy Canvas of the Short Haul B Southwest
Airline Industry B Other Airlines
o Gar
High ”_//\\
e S
o / b, &
- /
Offerings /
/
/
/
e /
= /
/
—_— /
— ]
Low
Price Meals Lounges Seating Hub Friendly Speed Frequent

Choices  Connectivity  Service Departures

Figur 2.5 Illustration av en Strategy Canvas88

For att kunna sdga att foretaget har en bra strategi maste ledningen analysera om
foretagets nuvarande strategi har fokus. Det & med hjalp av fokus i verksamheten som
foretaget valjer att bedriva sin verksamhet i utvalda omraden, omraden som ar viktiga
konkurrensfaktorer i branschen. P& sa sétt behover foretaget ej splittra sina krafter och
resurser pa varje konkurrensfaktor. En annan ingrediens som leder till en lyckad
strategi ar att skilja sig fran mangden, diversifiering i verksamheten som riktar mot att
totalt avvika fran de andra aktorerna i branschen. Slutligen géller det att foretaget har
ett motto som ar klar och enkel att kommunicera. Valfungerande samspel mellan fokus,
divergens och motto skall ligga till grund for en klar och tydlig strategi, bade for

medarbetare samt kunder.8®

Kim och Mauborgne framhéaver genom en fyrstegsprocess hur foretag ritar sin Strategy
Canvas, som den illustrerade grafen ovan. Att arbeta fram en strategi ar inte det lattaste

och att dessutom rita den kréver stor eftertanke och analys.

87 Kim, C, Mauborgne R, Charting Your Company's Future (2002), s. 77-83.
88 Kim, C, Mauborgne R, Charting Your Company'’s Future (2002), s. 79.
89 Kim, C, Mauborgne R, Charting Your Company’s Future (2002), s. 77-83.
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Visuellt uppvaknande: Forsok att rita en bild éver konkurrenter samt det
egna foretaget idag. ldentifiera vilka konkurrensfordelar som finns inom

branschen. Se om strategin behdver modifieras.

. Visuell exploatering/utforskning: Gor faltstudie. Ledaren skall utforska

féltet genom att se vilka konkurrensfaktorer som kan elimineras, minskas, 6kas.
Foretaget skall observera de fordelar som finns i alternativa produkter/tjanster.
Visuell strategimarknad/strategimote: Avser utveckling av den framtida
strategibilden som baseras pa de observationer som gjorts i foregaende steg. Det
ar viktigt att fa med den feedback som kunder samt icke-kunder lamnat innan
beslut fattas om strategin.

Visuell kommunikation: Visa grafen "fore och efter” for alla medarbetare for
att skapa forstaelse, motivation och guidning, samt tydligt se skillnaden mellan
da och nu. Stéd endast projekt och operationella forslag som stoder den nya

strategin och vardekurvan.®0

Forfattarna later har the Strategy Canvas vara en del av den teoretiska referensramen,

men inkluderar inte teorin kring Blue Ocean, &ven om forfattarna ar medvetna om den

starka koppling som finns dem emellan. Daremot kan de rekommendationer som ges

till de sma foretagen i slutet av analysen ses som en vagledning for att skapa ett Blue

Ocean.

% Kim, C,

Mauborgne R, Charting Your Company’s Future (2002), s. 77-83.
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3 Bransch- och marknadsanalys

I detta kapitel visas procentuellt hur branschen ser ut, det vill sdga hur manga
anstéllda och hur stor omsattning ett urval féretag har. Genom marknadsanalysen
visas bland annat intresset for hushallsnara tjanster, vem som koper tjansterna och

hur féretag som verkar inom branschen ar férdelade.

3.1 Branschanalys

Att genomfora en branschanalys ar ndgot som kan ta lang tid, darfor ar det av vikt att i
ett tidigt skede bestamma vad som &r i fokus for att inte spilla tid och resurser.% Da
branschen hushallsnéara tjanster ar relativt nyuttalad och en aning vag, ar det svart att
analysera antalet aktorer inom branschen. Det finns fa renodlade foretag som endast
sysslar med hushallsnara tjanster, de flesta har tjansten som ett komplement. Enligt Bo
Erixon, ansvarig for foretagsregistret producerat av Noxon-Gruppen, ar 40-50 procent
av samtliga stadbolag verksamma inom hushallsnara tjanster.?2 Det finns ingen
renodlad SNI-kod for hushallsnara tjanster, det ar darfor svart att med hjalp av till
exempel Statistiska Centralbyran och Skatteverket att fa fram ett tillforlitligt
foretagsregister. Enligt Inger Jonasdotter pa tjansteorganisationen Almega ar det svart
att berédkna antalet aktorer utan endast en uppskattning kan goras.?® Foérfattarna till
detta examensarbete véljer darfor att utga fran Hushallstjansters medlemsregister94 for
att pa sa satt kunna utféra en sa reliabel branschanalys om mdgjligt. De storsta
aktorerna inom hushallsnéra tjanster som ej ar medlemmar i Hushallstjanster valjer
forfattarna att lagga till, totala antalet verksamma foretag ar 224 stycken. Genom att
grunda studien pa dessa foretag anser forfattarna att empiri kan samlas in och darmed

besvara examensarbetets forskningsfraga.

De foretag som ingar i denna studie ar listade i bilaga 1 dar omsattning samt antal
anstéllda erhalls fran senaste notering. Observera att antal anstéllda ej innefattar
agaren/agarna samt att informationen ar hamtad fran senast inlamnad deklaration, det

vill séga mellan ar 2007-2008. Utifran denna forteckning kan en indelning goras och

91 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (2002), s. 347-348.

92 Erixon Bo, Noxon-Gruppen, www.hushallstjanster.se, telefonsamtal, 2008-11-19.
93 Jonasdotter Inger, Almega, telefonsamtal, 2008-11-19.

94 www.hushallstjanster.se/, 2008-11-22.
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gruppering av aktorerna inom hushallsnara tjanster i storleksklasser, vilket visas i figur

3.1 nedan.

Forfattarna till detta examensarbete valjer att gruppera foretagen efter sex olika
storleksklasser vad galler antalet anstallda samt omséattning. Nedan framgar att
branschen hushallsnara tjanster till stor del bestar av mycket sma foretag vilket aven
speglar fordelningen av omsattning.

Fordelning av antal anstallda

m o anstallda
m1-4 anstallda

m 5-9 anstallda
m10-19 anstallda
B 20-50 anstallda

m >50 anstallda

Diagram 3.1 lllustration av antal anstallda for de utvalda féretagen

Fordelning av omsattning

m1-499tkr

B 500-999 tkr

M1 000-4999tkr
5 000-9999thr
H10 000-19 999 tkr

m >20 000 tkr

Diagram 3.2 lllustration av omséttning for de utvalda féretagen

For att kunna klargora hur mycket av branschens totala omsattning som faller pa
respektive storleksklass visas ett diagram pa foljande sida. Detta visar att de fa foretag
som tillhor de storsta aktorerna star for den storsta totala omsattningen medan de

mindre foretagen har den minsta totala omséattningen. Branschen bestar allsta av ett
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stort antal smaféretagare och ett fatal stora aktérer men vad galler omsattning visar
diagrammen omvénda resultat da branschen domineras av de storsta aktorerna vad
galler omséattning och de sma aktérerna star endast for en liten del av den totala
omsattningen. (D& omséattningen ofta ar benamnd inom ett intervall véljer forfattarna
att satta en faststalld omsattning pa dessa. De som omsatter 1-499 tkr faststalls omsatta
200 tkr. 500-999 tkr faststalls till 600 tkr, 1000-9999 tkr faststélls till 2000 tkr och
5000-9999 tkr faststalls till 6000 tkr. En lag omséattning satts da antalet foretag i en

storleksklass minskar exponentiellt i intervallet.)

Total omséatining fordelat pa storleksklass

361858 cookr =
46%

>50 anstallda

20-50 anstallda 13964
87402000kr=

10-19. anstallda 11%

m Total omsattning per..
85431000kr=
11%
85566 000kr=
11%

5-9. anstallda
1-4. anstallda

o anstalllda 24578 cookr=3%

o] 200000000 400 000 000

Diagram 3.3 Illustration av total omséattning per storleksklass for de utvalda foretagen

3.2 Marknaden for hushallsnara tjanster i Sverige

I denna del av examensarbetet skall marknaden som foretagen i branschen opererar pa
eller skulle kunna operera pa att kartlaggas. Forfattarna tittar har narmare pa hur
marknaden ser ut, vad det & som driver marknaden, och lite kort beskriva dess

historia.

Demografi: For att kunna beskriva marknaden (som ar begransad till Sverige och dess
invanare) presenteras har ett antal modeller som pa ett overskadligt satt beskriver

Sveriges demografi, men dven invanarnas hushallssammanséattning samt képvanor.

Sverige hade den siste december ar 2007, 9 182 927 invanare. Av dessa var 7 251 275
mellan 18 och 89 ar och ingar darmed i studiens malgrupp, och aven i de studier som
ligger till grund for studiens sekundardata. Saledes ar det denna del av befolkningen
som forfattarna bedémer ar intressant for studien. Det anses vara viktigt att lasaren far

denna 6verblick for att pa ett lattare satt kunna tillgodogéra sig annan information som
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berér studien av marknaden samt dess resultat. Sveriges befolkning ar ungefar jamnt
fordelad nar det galler kén®. Att kon kan ha betydelse for kdpmonster® ar allmant
vedertaget, och darfor kan en ojamn konsfordelning ha betydelse for denna studie, och
ar darfor vart att namna.

Aldersférdelning riket

m18-24
m25-49
m50-05

H66-89

Diagram 3.4 lllustrerar aldersfordelningen i Sverige®’

For att fa en uppfattning om var kopkraften finns, hur Sveriges befolkning &r fordelad
over landet, presenteras nedan en sammanstallning baserad pa statistiska
centralbyrans befolkningsregister. Detta ar intressant da forfattarna kan jamfora
fordelning av befolkning med de ovan presenterade foretagen.

Invanare 18-89 ar
procentuell fordelning samt antal
personer

m Stockholms lan
m Goteborg (Vastra
Gotalandslan)

m Skane

m Malardalen®

m Ostergotlands lin

Diagram 3.5 lllustrerar fordelningen av befolkningen geografiskt%8

95 www.sch.se/templates/tableOrChart 78315.asp, 2008-11-17.
9% Kotler, Philip, Keller, Kevin, Marketing Management (2006), s. 62.
97 www.sch.se/templates/tableOrChart 78315.asp, 2008-11-17.
%8 www.sch.se/templates/tableOrChart 159277.asp, 2008-11-18.
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Antal foretag, regional fordelning

m Stockholms lan

u Goteborg (Vastra
Gotalandslan)

m Skane

m Malardalen®

m Ostergotlands lin

B Ovriga Sverige

Diagram 3.6 lllustrerar tidigare presenterade foretag efter geografi®®

Pa fragan om hushallet idag képer hushallsnara tjanster ar svaret féljande; 6 procent av
dem mellan 66 och 89 ar kdper idag hushallsnara tjanster samt 5 procent av dem
mellan 25 och 49 éar, respektive 50 och 65 ar. Inga av dem tillfrdgade mellan 18 och 24
ar uppger att de koper hushdllsnara tjanster idag. Av de som svarat "ja” ser

fordelningen féljande ut:

Koper hushalletidag hushéllsnara tjanster

m18-24ar
W25-49 ar
= 50-65ar

B 66-89ar

Diagram 3.7 lllustrerar aldersférdelningen mellan dem som koper hushéllsnara tjansterlo0

99 www. hushallstjanster.se, 2008-11-18.
100 Almega, Hemservice — Attityder och fakta kring hushallsnara tjanster (2008), s. 10.
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Diagrammet nedan presenterar att det framst ar dem som ar sammanboende med barn
som idag koper hushallsnara tjanster. Darefter kommer de som ar sammanboende utan

barn foljt av singelhushall med barn.

Koper hushalletidag hushéllsnara tjanster

B Sammanboende med
barn

® Sammanboende utan
barn

m Singelhushall med
harn

u Singelhushall utan
harn

Diagram 3.8 lllustrerar boendesituationen for dem som koper hushallsnara tjansterot

Nedan presenteras den regionala fordelningen 6ver dem som koper hushallsnéara
tjanster; var bor dem som uppger att de idag koper hushallsnéara tjanster.

Koper hushalletidag hushéallsnara
tjanster,
regional fordelning av de tillfragade
somsvarat "ja"

m Stockholm

B Goteborg

u Skane

= Malardalen®
B Ostergotland

= Ovriga Sverige

Diagram 3.9 Illustrerar den regionala fordelningen av dem som koper hushallsnara tjanster02

101 AlImega, Hemservice — Attityder och fakta kring hushallsnara tjanster (2008), s. 10.
102 Almega, Hemservice — Attityder och fakta kring hushallsnara tjanster (2008), s. 17.
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3.2.1 Marknadens drivkrafter

Vad ar det da som gor att dessa kvinnor, (det &r flest kvinnor som koper och star bakom
kopbeslutet) 103 forvarvsarbetande med man och barn i storstadsomradena, efterfragar
och kodper hushallsnéra tjanster?

Enligt en avhandling fran Stockholms universitet beror “kvinnors samre psykiska
valbefinnande till stor del/.../pa att de gor mer hushallsarbete.”?04. Detta kan tolkas
som att; om hushallet/familjen far hjalp med hushallsarbete skulle kvinnors psykiska

valbefinnande vara béttre.

"Normalkunden beskrivs ofta som en barnfamilj fran 35 ar och uppat dar bada gor
karriar. Forst och framst vill hushallen ha hjalp med regelbunden veckostadning och
kanske &aven med strykning.”.1% Familjer med smabarn uppvisar det storsta
behovet.106 "Det har ar /.../ ett viktigt steg for att saval kvinnor som man ska fa
livspusslet att ga ihop” enligt Finansminister Anders Borg (m) och Naringsminister
Maud Olofsson (c).1°7 Enligt Statistiska centralbyran arbetar 1 394 100 sammanboende

foraldrar med barn mellan 0-17 ar (bade man och kvinnor) éver 35 timmar i veckan0g,

103 Jaffe, Diana, De klant is de koningin (2006), s. 14.

104 TT, Hushallsarbete far kvinnor ma samre (2008).

105 \Wessman, Johan, Malmdregionen hetast for stadtjanster i hemmen (2007).

106 Fallstrom, Iréne, Lindberg, UIf, LO-medlemmar vill képa hemservice, (2007).

107 Finansdepartementet, Naringsdepartementet, Skattelattnader for hushallstjanster for fler jobb och 6kad
jamstalldhet (2007).

108 ywww.sch.se/templates/tableOrChart 27427.asp Kalla: Barn och deras familjer 2001 (Demografiska rapporter
2003:1), 2008-11-18.
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4 Metod

Metodkapitlet redogor tillvagagangssattet for studien, det vill saga hur insamlingen
av empiri sker. Syftet &r darmed att forklara vilka metodiska val som tillampas samt

hur dessa motiveras.

4.1 Forskningsansats

Hushallsnara tjanster ar ett &mne som skapat diskussion och debatt under framforallt
de senaste aren i Sverige och aven i andra lander. Da forfattarna till detta
examensarbete valt att fokusera pa hur sma foretag inom hushallsnara tjanster skapar
och upprétthaller konkurrenskraft ar forskningsutbudet i dagslaget ej ansenligt. Det
finns daremot en bred bas av teorier kring konskurrensstrategier som saledes utgor ett
underlag. Det finns dock ett flertal empiriska studier av hushallsnara tjanster som
ligger till grund fér examensarbetet och insamlingen av empiri. Foljaktligen antar
studien en deduktiv ansats da forfattarna till detta examensarbete forflyttar sig fran

teori till empiri for att darefter analysera materialet.10°

Forfattarna valjer att samla in empiri, vad galler hushallsnara tjanster, framst genom
intervjuer. For att fa fram en relevant andel intervjuobjekt kravs en branschanalys,
saledes kan ett bra urval studeras. Genom att anvénda intervjuer kan forfattarna
undersoka vad respondenterna anser om branschen hushallsnéara tjanster, deras syn pa
konkurrensstrategier, konkurrensfordelar, framtiden och hur skatteregleringen
paverkar dem. Utifran de foretag som ar medlemmar i Hushallstjanster!, utreds
vidare dess omsattning och antal anstallda for att kunna analysera branschen. Detta
gors med hjalp av Affarsdata!l, arsredovisningar samt Internetregistret Allabolag!!2
Vidare studeras framférallt tjansteorganisationen Almegas!® utredningar Kkring

hushéllsnéara tjanster.

109 Jacobsen Dag Ingvar, Vad, hur och varfér? (2002), s. 34.
110 www.hushallstjanster.se, 2008-11-28.

u www.affarsdata.se, 2008-11-28.

12 www.allabolag.se, 2008-11-28.

113 www.almega.se, 2008-11-28.
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4.2 Val av metod

For att kunna komma fram till hur sma foretag inom hushallsnara tjanster skapar och
uppréatthaller konkurrenskraft och darmed uppna syftet ar det av stor vikt att faststélla
forskningsstrategin i ett tidigt stadie. Pa sa satt underlattas insamlingen av information

vilket ger en god empiri.

Forskningsfragan fordrar att insamlingen av empiri behandlar olika vinklar av amnet
samt att forfattarna gar pa djupet da endast ett fatal aktérer granskas. Saledes ar den
mest lampade forskningsstrategin en kvalitativ metod.* Denna metod ar av relevans
da forfattarna vill utreda huruvida respondenterna ser pa branschen hushallsnéara
tjanster samt konkurrensstrategier. Darmed eftersoks en nyanserad beskrivning av ett
tdmligen brett &mne.1’> Den kvalitativa datan kompletteras dven med kvantitativ data
vad galler branschanalysen da siffror hamtas fran Affarsdata samt arsredovisningar och
presenteras i grafer och diagram. Utifran de kvalitativa intervjuerna visas aven grafer i

analysen pa ett kvantitativt tillvagagangssatt.

4.3 Kontakt med respondenterna

Da studien sker i Lund véljer forfattarna att anvanda sig enbart av telefonintervjuer vid
kontakt med respondenterna da dessa befinner sig pa annan geografisk plats. Detta
aven for att kunna uppna en empirisk mattnad samt att fa ett jamstallt datamaterial.
Forfattarna ar val medvetna om att telefonintervjuer kan skapa mer vinklade svar an
personliga intervjuer samt att respondenten finner det lattare att forringa sanningen
vid en telefonintervju och att det ar svart att lasa av berattarmonstret samt gester. Vid
en telefonintervju kan det vara svart att uppfatta och tolka huruvida respondenten
besvarar vidareutvecklande fragor sdsom "hur kanner du infor detta”, "hur menar du”
och "kan du utveckla”.l’6 For att minimera risken for detta forbereds ett flertal

foljdfragor for att uppna sa relevanta och djuplodade svar som mojligt.

4.3.1 Intervjumetod

Vid intervjuerna utgar forfattarna fran den individuella 6ppna intervjun, da en

respondent behandlas i taget. Detta innebar att intervjun sker under konversation som

114 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfor? (2002), s. 56.
115 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfér? (2002), s. 145.
116 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfor? (2002), s. 161-163.
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vid en vanlig dialog, dar forfattarna till detta examensarbete spelar in samtalet.1’
Forfattarna utgar fran ett flertal forutbestamda fragor som behandlar olika teman
darmed kan respondenten komma med sjalvvalda och 6ppna svar. Sdledes motsvarar
detta semistrukturerade intervjuer.® Denna 0ppna intervjuprocess skapar tillfallen for

foljdfragor och passar examensarbetets syfte.

4.3.2 Intervjuguide

En intervjuguide ar ett bra verktyg under en intervju for att bibehalla en réd trad
genom dialogen. Darfor anser forfattarna att det ar av stor vikt att denna é&r
valutformad och vélformulerad da guiden ligger till grund for examensarbetets empiri.
Forfattarna bdrjar med att utse relevant teori och forskning kring damnet for att sedan
overvaga vilken information forfattarna vill f4 fram fran respondenterna. Vidare
begrundas respondenternas roller for att kunna utforma passande intervjufragor. Dessa
fordelas efter teman for att skapa en naturlig 6vergang mellan fragor samt underlattar
besvarandet for respondenten. De utformade fragorna ar ej for ledande eller specifika
men lattbegripliga. Som intervjuare agerar forfattarna aktivt utan att vara patrangande,
saledes skapas utrymme for respondenten att ge uttryck for sina egna asikter.
Balansgangen mellan en aktiv och passiv roll som intervjuare kan vara svar men

forfattarna anser sig utfora detta tillfredstallande.®

4.3.3 Kritik mot den kvalitativa forskningsmetoden

Den kvalitativa forskningsmetoden ar ofta kritiserad i olika aspekter, vilket forfattarna
till detta examensarbete anser vara av vikt att belysa. Lasaren bor vara inforstadd i

detta faktum for att kunna forhalla sig till insamlad empiri.

Intervjuareffekten ar ett valkdnt teorem som infinner sig inom de flesta
intervjumetoder. D& forfattarna valt att utfora telefonintervjuer —minskar
intervjuareffekten nagot jamfort med personliga intervjuer men finns dock kvar med
tanke pa intervjuarens alder, kon samt orsak till studie. Forfattarna anser dock att
fordelarna 6vervager nackdelarna.’20 Annan kritik riktad mot den kvalitativa

forskningsmetoden ar tidsaspekten. Da forfattarna valt telefonintervjuer har inte

17 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfér? (2002), s. 160-161.

118 Bell, Emma, Bryman, Alan, Féretagsekonomiska forskningsmetoder (2005), s. 363.
119 Bryman, Alan, Samhallsvetenskapliga metoder (2002), s. 304-308.

120 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfor?(2002), s. 162.
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tidsaspekten lika stor inverkan men kan dnda paverka reliabiliteten for examensarbetet

om inte empiri blir méattad.12

4.4 Urval

For att problemformuleringen skall besvaras ar det av vikt att intervjua personer som
ar villiga att dela med sig av sina asikter och erfarenheter kring hushallsnara tjanster

och deras strategier.

4.4.1 Urval bolag

Forfattarna till detta examensarbete har valt att studera bolag som &r registrerade i
Hushallstjanster!22, vilket produceras av Noxon-Gruppen, da hushallsndra tjanster
saknar SNI-kod och det inte finns nagra register 6ver samtliga foretag som &r aktiva
inom branschen. Vidare grupperas medlemsforetagen efter antal anstédllda och
omsattning som finns registrerad i Affarsdata samt pa Allabolag.se. Utifran data som
tas fram kan en procentuell dverblick for branschen anges. Foérfattarna har aven valt att
tillskriva de storsta aktorerna som ej ar med i Hushallstjansters medlemsregister for att
reliabiliteten pa branschanalysen skall 6ka och att urvalet for intervjuer skall forbéattra.
Darefter aterstar 224 foretag som ar aktiva inom hushallsnara tjanster, se bilaga 1.
Vidare valjs ett extremt urval som bestar av tio foretag som tillnr de storsta aktorerna
och tio sma foretag.!23 Motiveringen till att forfattarna véljer detta antal foretag ar att
kunna pavisa en skillnad mellan hur stora och sma foretag skiljer sig i
strategitankandet. Med sma foretag menar forfattarna foretag som har mindre an tio
anstéllda medan de stora foretagen bestar av de storsta aktorerna. Forfattarna anser att
genom att intervjua totalt tjugo foretag kan empirisk data samlas in for att besvara
examensarbetes forskningsfraga och syfte samt anser forfattarna att det utvalda antalet
skapar god validitet. Vidare befinner sig samtliga utvalda foretag inom Stockholms lan
da alla konkurrerar inom samma geografiska marknad. Darfor anses ett slumpmassigt
urval av bolag inte vara relevant (geografisk spridning innebér for de sma foretagen att

de ej konkurrerar med varandra), da studien fokuserar pa konkurrensstrategier.

121 Bryman, Alan, Samhallsvetenskapliga metoder (2002), s. 146.
122 www.hushallstjanster.se, 2008-11-28.
123 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfér? (2002), s. 200.
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Foljande foéretag ar utvalda:

Stora foretag Sma foretag
Allservice Fonsterputs & Stad AB Askungen Stadservice
Attendo AB Binse Clean
Balanzen i Norden AB Cleaninglady i Sverige AB
Flexibel Stédservice AB Doroteas Rent&Fint
Gavelin Allservice i Sthim AB Eilas Stadservice
Hemfrid i Sverige AB Gillman
Hemmiljé i Malardalen AB Humlegarden Stadservice AB
Hjalp Hemma i Sverige AB Lars-Ake Mannkvist
HomeMaid Hemservice AB MaidAid Stockholm
Hogséatra Stad & Fastighetsservice AB Vasby Tradgard & Allservice

4.4.2 Urval organ och personer

For att erhalla relevant empiri valjer forfattarna att intervjua personer och organ som
har asikter och anknytning till branschen hushallsnéra tjanster samt experter inom
konkurrensstrategier samt konkurrensfordelar, ett sa kallat informationsurval. Det ar
av vikt att respondenterna har den erfarenhet och kunskap som kravs for att empiri
skall kunna leda till en valutvecklad analys och slutsats. De utvalda respondenterna ar
ledande personer fran de 20 utvalda foretagen som verkar inom hushallsnéra tjanster.
Utover dessa intervjuar forfattarna Bengt Hansson fran  Skatteverket,
riksdagsledamoten Anne-Marie Palsson samt Erik Enecker fran foretaget Cliente
Market Strategy. Detta urval baseras pa uttalanden i offentlig media samt att de anses
sakkunniga inom omradet, saledes anses respondenterna besitta relevant kunskap och

information.124

4.5 Metod for datainsamling

Forfattarna valjer att kombinera primar och sekundardata i studien, samt gora
litteratur- och artikelstudie. Med hjdlp av olika datainsamlingsmetoder kan resultat
stallas mot varandra samtidigt som att de stods. Saledes fungerar tillvagagangssatten

som granskning gentemot olika kallor samt gor informationen sanningsenlig.125

Primardata ar den empiri som forfattarna samlar in genom intervjuer, det vill sdga

nyproducerad data.’26 Examensarbetet grundas framst pa intervjuer men det ar dven

124 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfér? (2002), s. 199.
125 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfor? (2002), s. 153.
126 Jacobsen, Dag Ingvar Vad, hur och varfor? (2002), s. 152.
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vasentligt att grundligt studera de utvalda foretagens nyckeltal. Det ar av vikt att reda
ut vilka foretag som skall studeras da branschen hushallsnara tjanster inte ar specifikt

utpekbar.

Forfattarna véljer att dven anvénda sig av sekundéardata, det vill sdga data som &r
insamlad av ndgon annan for ett annat syfte. Darfor ar det av stor vikt att granska datan
val och kritiskt. Exempel pa sekundardata som forfattarna betraktar ar artiklar fran
dagstidningar sasom Dagens Industri, Svenska Dagbladet och Dagens Nyheter.
Almegas utredningar utférda av Demoskop samt rapport fran Foretagarna anser
forfattarna vara hogst relevanta samt Statens offentliga utredningar som berdr

hushallsnéara tjanster. 27

For att skapa en bred forstdelse, kring amnet hushallsnara tjanster samt hur foretag
skapar och uppratthaller konkurrenskraft, kravs litteratur och artikelstudier. Genom
att studera afférs- och dagstidningar, Internet, publicerade bocker samt dylikt kan
detta genomforas. Tidigare forskning sasom publicerade examensarbeten och artiklar i
Lunds Universitets databas ELIN2® &r &ven mycket relevanta kéallor. Databasen
LOVISA!2 anser forfattarna aven viktig, da det enkelt gar att finna litteratur som ar
applicerbar pa detta examensarbete. Forfattarna har anvant sig av sokord sasom
hushallsnara tjanster, hushallstjanster, hemservice, konkurrens, strategi,
affarsmodeller. Almegas rapporter ar hogst relevant for studien, dessa ar benamnda
Hemservicebranschen — en matning av utvecklingen och framtiden for hushallsnara
tjanster, Hemservice — Attityder och fakta kring hushallsnara tjanster samt
Hushallsnara tjanster pa frammarsch i Europa.’3 De elektroniska kéllor som
anvands ar framst Hushallstjansters hemsida!3!, Almegas hemsida!32, Affarsdatas

hemsida!33 samt hemsidan for Institutet for hushallsnara tjanster!s4,

4.6 Metod for databearbetning och analys

Datan som samlas in sammanstalls genom att kategorisera fragorna som stalls i
intervjuerna och déarefter samla svaren under respektive kategori for att kunna

identifiera teman och samband, detta gors saledes pa ett kvalitativt tillvagagangssatt.

127 Jacobsen, Dag Ingvar, Vad, hur och varfor? (2002), s. 152-153.

128 https://elin.lub.lu.se/cgi-bin/pclient?url=http://elin.lub.lu.se/elin?lang=se, 2008-11-28.
129 http://lovisa.lub.lu.se/, 2008-11-28.

130 www.almega.se/Templates/T_2.asp?PN=7091647, 2008-11-28.

131 www.hushallstjanster.se/, 2008-11-28.

132 www.almega.se, 2008-11-28.

133 www.ad.se/startpage.php, 2008-11-28.

134 www.ifht.se/index.html, 2008-11-28.
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Genom att anvanda citat fran respondenterna vill forfattarna kunna framfora
respondenternas egna ord. Intervjuer som gors med specialister inom olika omraden
sammanfattas och presenteras med den mest relevanta informationen. Forfattarna
véljer att komplettera detta med kvantitativ data da tabeller radas upp med information
i form av siffror. Forfattarna véljer att strukturera analysen med hjalp av den
illustration av som presenterades i den teoretiska referensramen, for att skapa en rod
tradd genom examensarbetet. Analysen avslutas med att diskutera forskningsfragan som

presenterades i inledningen samt att presentera en slutsats.13°

4.7 Kallkritik

Under insamlingen av data ar det viktigt att forfattarna granskar kallorna kritiskt for
att kunna anvanda och analysera dem korrekt. Vid intervjuerna ar det viktigt att inta en
neutral position och granska respondenternas uttalanden noggrant. Saledes skapas en

god kvalitet pa examensarbetets data.

4.7.1 Litteratur

Vid anvandning av sekundardata ar det av stor vikt att forfattarna granskar kéallans
tillforlitlighet samt hur den &r kvalitetskontrollerad. Examensarbetets teoretiska
referensram ar baserad pa elektroniska artiklar fran valkanda tidsskrifter och litteratur
som ar publicerad av erkanda forlag. Forfattarna anser darfér att sekundardatan ar
hogst tillforlitlig och har stor trovardighet. Vid anvandandet av elektroniska kallor ar
det viktigt att forfattarna titta narmare pa vart informationen kommer fran samt vem
som ar upphovsman, detta starker kvaliteten pa kéllorna.i3¢ Forfattarna har aven i
atanke de personliga asikter som kan forekomma och farga den publicerade
litteraturen. Valet av Porter 1980 som grund for den teoretiska referensramen kring
konkurrensstrategier bygger pa det faktum att det ar en valkand och fortfarande en ofta
anvand teori. Stora delar av annan litteratur bygger pa just Porters generiska strategier,
och det talas ofta om faran att "get stuck-in-the-middle”. Samtidigt tror forfattarna att
med denna teori som bas kommer &ven respondenterna till vara intervjuer kunna ge
tydliga svar kring deras strategier. Det skall dock sagas att forfattarna ar medvetna om
att det skett utvecklig pa omradet, dock anses de generiska strategierna inte vara helt

bortglomda.13’

135 Denscombe, Martin, Forskningshandboken (2006), s. 203-207
136 Rienecker, Lotte, Jargensen, Peter Stray, Att skriva en bra uppsats (2004), s. 121.
137 Grant, Robert M, Contemporary Strategy Analysis: Concepts, Techniques, Applications (2007).
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4.7.2 Reliabilitet och validitet

Det uppstar ofta fragor kring reliabilitet och validitet vid data utifran intervjuer. Vad
galler reliabilitet &mnar den ange huruvida samma resultat skulle aterges om studien
genomfordes pa nytt.138 Pa grund av olika erfarenheter och kunskap franskiljer sig
respondenternas svar fran varandra men dess asikter tas pa lika stort allvar vad géller
samtliga respondenter. Reliabiliteten starks daven da en och samma person intervjuar
respondenten medan de Ovriga medlemmarna kontrollerar den insamlade
informationen vid transkribering. Vidare godkédnns den information som anvands i
examensarbetet av respektive respondent. Saledes anser forfattarna till detta examens-
arbete att studien genomfors korrekt och att reliabiliteten ar hog.

Den interna validiteten i examensarbetet anses vara hdg da insamlandet av data genom
intervjuer spelas in och transkriberas.’39 Vidare visas datan i empiri och analys dar
materialet jamfors. Den externa validiteten anses dven god da respondenterna ar noga
utvalda och resultat kan ateranvéndas. 40

138 Bell, Emma, Bryman, Alan, Féretagsekonomiska forskningsmetoder (2005), s. 48.
139 jbid.
140 Bryman, Alan, Samhallsvetenskapliga metoder (2006), s. 258.
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5 Empiri

| detta kapitel presenteras den data som &r insamlad i syfte till att besvara
examensarbetets forskningsfraga och darmed syftet. De utvalda féretagen med

nyckeltal visas samt intervjumaterial och sekundardata.

5.1 Redovisning av utvalda bolag

Nedan redovisas det urval av foretag, vilket presenterades i metodkapitlet, samt
uppdaterad omsattning och antalet anstéllda vilket framkom under intervjuerna.

Antalet anstéllda inkluderar ej &garen/agarna.

Stora foretag Omséattning | Antal anstallda
Allservice Fonsterputs & Stad AB 10 000 000 30
Attendo AB 3 000 000 000 8500
Balanzen i Norden AB 5000 000 30
Flexibel Stadservice AB 10 000 000 30
Gavelin Allservice i Sthim AB 7 000 000 60
Hemfrid i Sverige AB 140 000 000 700
Hemmilj6 i Mélardalen AB 60 000 000 20
Hjalp Hemma i Sverige AB n.a. 25
HomeMaid Hemservice AB 100 000 000 400
Hogséatra Stad & Fastighetsservice AB | 40 000 000 80

Tabell 5.1 tabell 6ver stora utvalda foretag

Sma foretag Omsattning | Antal Anstallda
Askungen Stadservice n.a. 2
Binse Clean 1500 000 2-7
Cleaninglady i Sverige AB 3 000 000

Doroteas Rent&Fint 250 000

Eilas Stadservice 250 000 0
Gillman 600 000 1-5
Humlegarden Stadservice AB 2800 000 7
Lars-Ake Mannkvist 300 000 0
MaidAid Stockholm n.a. 0
Vasby Tradgard & Allservice 400 000 0

Tabell 5.2 tabell 6ver sma utvalda foretag
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5.2 Kvalitativ data baserad pa foretagsintervjuer

Den kvalitativa data som samlats in under studiens gang har skett enligt angivelserna i
metodkapitlet. Nedan framgar en forteckning 6ver de 20 respondenter som deltagit i
studien och besvarat examensarbetes intervjufragor efter deras egna erfarenheter. |
kommande text bendmns respondenterna med efternamn foljt av ett X for stora féretag

och ett Y for sma foretag, detta for att underlatta for lasaren.

Stora féretag
= Lina Paciello — Balanzen i Norden AB

* Lil Laras Lindgren — Hemfrid i Sverige AB

= Helena Gavelin — Gavelin Allservice i Sthim AB

= Martina Rydell — Hemmiljo i Méalardalen AB

= AsaKeller — HomeMaid Hemservice AB

= Per Litzén — Hogsatra Stad & Fastighetsservice AB
= Peter Svanberg — Hjalp Hemma i Sverige AB

= Lars Grées — Allservice Fonsterputs & Stad AB

= Jonas Morian — Attendo AB

= Yvonne Vallin Frénemark — Flexibel Stadservice AB

Sma foretag
= Jan Hoglund — Cleaninglady i Sverige AB

= Linda Svardh — MaidAid Stockholm

= Alena Nahvinovich — Askungen Stadservice

= Eusebio Oliveros Borges — Binse Clean

= Dorotea Zdyb — Doroteas Rent&Fint

= Johan Gillman — Gillman

= Lars-Ake Mannkvist — Lars-Ake Mannkvist

= Eila Merimaa — Eilas Stédservice

= Peter Stenqvist — Vasby Tradgard & Allservice

= Omar Pinto — Humlegarden Stadservice AB

Intervjufragorna som tagits fram ar ordnade pa féljande satt for att pa basta satt kunna

presentera empiri och sedan sammanstallas i analys.

> Skattereduktionens effekter pa foretag och marknad
> Intresset for hushallsnara tjanster

> Kundsegmentet for hushallsnara tjanster
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Varde for kunden
Konkurrenslaget
Konkurrenter
Konkurrensfordelar

Konkurrensstrategi

V V V V V V

Framtida forandringar

5.2.1 Skattereduktionens effekter pa foretag och marknad

Vid diskussioner kring om skattereduktionen som inférdes ar 2007 medfort nagra
skillnader for foretagen och marknaden inledde PacielloX och Lindgren* med att
beratta att dess foretags tillvaxt 6kade markant och att mer personal anstélldes.
GavelinX som da var liten pa marknaden markte stor skillnad efter skattereduktionen
och menar att aven konkurrensen blev storre da fler aktérer dok upp pa marknaden.
RydellX beréattar "jag startade mitt foretag just pa grund av skattereduktionen och
tack vare avdraget fick foretaget en rejal skjuts framat redan vid starten”. KellerX
som varit etablerad sedan tio ar tillbaka da skattereduktionen blev verklighet sager att
hon mérkte stor skillnad. KellerX var sjalv med och verkade for skatteférandringar och
anser aven att den svarta marknaden for hushallsnara tjanster minskades. LitzénX var
aven han engagerad i skattereduktionen och hoppas att avdraget gynnar seridsa foretag
och minskar antalet svarta aktorer. SvanbergX séager; "effekterna var stora da siffror
visar att antalet aktérer inom hushallsnara tjanster ckade med 30 procent, ett av
dessa var mitt eget foretag som vaxer kraftigt”. GréesX och MorianX har inte markt
lika stora effekter som 6vriga respondenter da deras karnverksamhet riktar sig mot
vard och omsorg och inte hushallsnara tjanster. GréesX sager att deras huvudkunder ar
foretag men menar att de har fatt fler forfragningar pa deras tjanster fran
privatpersoner. Morian* erbjuder hushallsnara tjanster framst till aldre som anda ar i

behov av dessa och darfor endast ser skattereduktionen som en forman.

HoglundY sager; "mina kunder férdubblades i och med avdraget”. SvardhY och
NahvinovichY startade sina foretag efter skattereduktionen lanserats och var darfor inte
med i 6vergangen, bada papekar dock att de tror att reduktionen hade positiv effekt och
sager att de far manga forfragningar av kunder just pa grund av skatteavdraget. BorgesY
sdger att "personligen markte jag inte nagon storre skillnad men fler aktorer har dykt
upp pa marknaden”. ZdybY anser att skattereduktionen definitivt paverkade branschen
hushéllsnara tjanster och menar att det var valdigt viktigt att den skedde for foretagens

overlevnad. GillmanY menar att priserna hojdes nagot i och med skattereduktionen och
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att kundbeteendet forandras da kunderna blev mer toleranta och villiga att motverka
den svarta sektorn. MannkvistY haller med om att priserna 6kat och att han fatt fler
forfragningar efter hans tjanster efter att avdraget lanserats. Merimaa¥ och StengvistY
markte stora skillnader da de fick fler kunder och nya aktorer tillkom pa marknaden.
PintoY sager "jag startade mitt foretag just med tanke pa den annalkande lagen om
hushallsnara tjanster och kunderna anser att det ar ekonomiskt hallbart att i
dagslaget kdpa hushallstjanster”. Pinto¥ papekar aven att en av de viktigaste effekterna

ar att skattereduktionen har skapat fler jobb, vita jobb.

5.2.2 Intresset for hushallsnara tjanster

Vid fragan om intresset for hushallsnara tjanster har okat efter skattereduktionen sag
bade PacielloX och LindgrenX ett kraftigt 6kat intresse fran kundernas sida och det dkar
an idag. Lindgren* papekar aven att deras marknadsforing i framférallt tv har gett goda
resultat. KellerX siger; "manga av vara kunder har tillkommit just pa grund av
skattereduktionen d& manga har haft fragor kring hur de skall hantera avdraget”.
Gavelin* och LitzénX haller med om att intresset fran kundernas sida 6kade men att de
redan var etablerade pa marknaden och hade trogna kunder, skattereduktionen var
darfor inte avgorande for deras Overlevnad. Svanborg sdger "de flesta av vara
nytillkomna kunder har inte ens funderat Over att anlita stadhjalp forran
skattereduktionen introducerades”. Grées* har markt att intresset att erbjuda
hushallsnara tjanster, sasom stadning, som I6neférman har 6kat markant. Hoglund”
sdger att under de forsta tvd manaderna efter att skattereduktionen lanserats var
intresset fran nya kunder valdigt stort, darefter minskade det nagot men intresset for
hushallsnara tjanster vaxer fortfarande. SvardhY och GillmanY startade deras
verksamheter just pa grund av det dkade intresset skett och anser att det fortfarande
okar. NahvinovichY och BorgesY har svart att faststalla huruvida intresset okar eller ej
medan Mannkvist menar att han fatt flera nya kunder och ser ett 6kat intresse att anlita
hushéllsnara tjanster fran kundernas sida. PintoY sager; "manga kunder har andrat
sitt synsatt nagot efter skattereduktionen. Tidigare var det inte markvardigt att

anlita svart arbetskraft medan allt fler kunder i dagslaget soker efter vita tjanster”.

5.2.3 Kundsegmentet for hushallsnara tjanster

Under diskussion kring huruvida kundsegmentet ser ut foér foretagen som
respondenterna representerar sager PacielloX, Svanberg* och FronemarkX att de framst

riktar sig mot privatpersoner och att den typiska kunden ar smabarnsfamiljen med hart
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arbetande féraldrar som bor i villa. Lindgren* sager att "grundidén till Hemfrid var att
erbjuda hushallsnara tjanster som I6neférman och darfér har vi inriktat oss framst
mot foretag men idag bestar kundsegmentet lika mycket av privatpersoner”. Rydell*
och Kellerx berattar att de bada har ett valdigt blandat kundsegment bestdende av
privatpersoner, aldreboenden, foretag och organisationer. De forsoker halla en bra
balans for att bli stabila och pa sa satt ha olika ben att stodja sig pa, speciellt i oroliga
tider. Aven LitzénX siger att de har ett brett kundsegment med skolor, foretag,
kommun, fastigheter och privata hem. For de privata kunderna beréattar LitzénX att de
har en egen enhet som heter Hemhjalpen dar de erbjuder allt inom hushallsnara
tjanster. GréesX sager att hans verksamhets kundsegment mestadels bestar av foretag
som behdver stadhjalp och fonsterputs men de privata kunderna ékar mer och mer.
Morian* som representerar Attendo berattar att deras karnverksamhet fokuserar pa
vard och omsorg darfor bestar deras kundsegment framst av organisationer som tar
hand om rorelsehindrade personer. Vad galler deras verksamhet av hushallsnara
tjanster ar det mestadels aldreomsorgen som nyttjar denna tjanst, da den typiska
kunden &r en &ldre person som behdéver extra hjalp i vardagen med till exempel
tvattning, stadning och inhandling. Ho6glundY Dberattar att “Cleaninglady’s
kundsegment framst bestar av privatpersoner fran den évre medelklassen som aldrig
anvant sig av hushallsnara tjanster tidigare och att de darfor inte riktigt vet vad de
kan forvanta sig”. SvardhY, NahvinovichY och BorgesY sdger att deras kundsegment
bestar bade av privatpersoner och foretag. SvardhY beréattar att hennes kunder &ar de
mer valbargade och véldigt upptagna personerna medan NahvinovichY papekar att
hennes kunder mestadels &r den hart arbetande smabarnsfamiljen. ZdybY och
Merimaa” berattar att deras kunder mestadels ar privatpersoner men &ven nagra
mindre foretag. Vad galler privatpersonerna ar det ett blandat klientel, aldre, unga och
familjer. GillmanY och Mannkvist’ sager att deras kunder mestadels bestar av
privatpersoner, Gillman tillagger "min allra forsta kund var en 26 aring som knappt
hade rad med mig”. Stenqvist” beréttar att han erbjuder sina tjanster bade till foretag
och privatpersoner med det mesta som man kanske inte hinner med, inte vill eller kan
gora av olika anledningar. Framst vander han sig till kunder som behdver hjéalp med
tradgardsarbete. PintoY berattar att hans kundsegment framforallt bestar av privata
personer som nu kan unna sig hemhjélp, de utgor cirka 70 procent av deras kundkrets.
Resterande kunder ar fastighetsmaklare som erbjuder flyttstadningar at sina

potentiella kunder.
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5.2.4 Varde for kunden

Vid fragan om vilket véarde foretagen vill skapa for sina kunder svarade Paciello* att
Balanzen framforallt vill skapa varde genom tidsbesparing och kunder som &r
smabarnsforaldrar har aven berattat att de blir battre foraldrar och att det skapas mer
kvalitetstid nar de far hjalp med sitt hushallsarbete. Lindgren* och GavelinX beréattar att
de vill ge sina kunder en enklare vardag, fa deras tid att ga ihop och skapa gladje i
hemmen. RydellX sager; "jag vill l6sa de vardagsproblem jag sjalv hade, att fa tiden
att racka till, att inte lamna stadningen i skymundan”. RydellX tillagger att det &r
viktigt att fa njuta av sitt hem i ett rent skick. KellerX och Litzén* berattar att de bada
vill skapa livskvalitet och underlatta vardagen for sina kunder. Keller* sager att "mer
tid ger 6kade mojligheter till en innehallsrik fritid”. Svanberg* beréattar att han vill
skapa tid och livskvalitet for sina kunder, det var det han sjalv upplevt problem med i
hans egen vardag vilket var en orsak till att han startade sin verksamhet. Grées* och
MorianX séager att de vill skapa rent och fint hos deras kunder och de vill ge sina kunder
mojlighet att paverka sin vardag. FronemarkX och SvardhY beréattar att de vill ge ett
stadat hem av mycket god kvalitet och nagon som deras kunder kan lita pa, detta
skapar darmed tidsbesparing for kunderna. HoglundY sager att manga kunder ser
stadningen som ett stort problem i hemmet, manga berattar att det skapar mycket
brék. "I efterhand har kunder ringt 6verlyckliga och gratit och tackat oss”. HoglundY
tillagger att stadningen ofta kommer i sista hand for manga hushall, darfor ar det
framfdrallt tid och en lattnad for kunderna som vi vill skapa. NahvinovichY, BorgesY och
GillmanY berattar att de vill att deras kunder skall komma hem och fa njuta av ett rent
hem och fa mer tid till sig sjalva. ZdybY berattar att hon vill skapa gladje, hon vill se att
sina kunder mar bra och kan slappna av, det far henne sjalv att ma bra. Mannkvist
sdger att "jag ar sjalv pedant och jag vill lamna ett skinande hem &t mina kunder som
de kan njuta av”’. Merimaa¥ och StengvistY séger att det ar framférallt tid och gladje de
vill skapa for sina kunder. PintoY avslutar med att beré&tta att han vill skapa fritid och

erbjuda tjanster till toppkvalitet till sina kunder.

5.2.5 Konkurrenssituationen

Vid diskussion kring huruvida konkurrenslaget ar for branschen hushallsnara tjanster
inleder Paciello* med att beréatta att hon anser att konkurrensen ar stor idag, "det finns
foretag som erbjuder hushallsnara tjanster sa det racker och blir 6ver”. Lindgren* och
Kellerx sdger att de mindre aktorerna har okat kraftigt men de ar fortfarande bara ett
fatal stora aktorer som konkurrerar, saledes finns konkurrensen men ar inte extrem.

Gavelin* och LitzénX berattar att de bada tycker att konkurrensen har okat da det
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startat manga nya foretag inom hushallsnara tjanster. GavelinX tillagger "det positiva
ar att den svarta marknaden har minskat efter skatteregleringen och pa sa satt har
vara storsta konkurrenter minskat”. RydellX sager att konkurrensen ar hard men anser
att de har slagit sig fram bra, hon tillagger att konkurrens ar bra for foretagandet da vi
blir effektivare och béttre vilket skapar hogre kvalitet pa tjansterna som erbjuds och
priserna blir stabilare. Svanberg* anser att konkurrenslaget for branschen ar patagligt
men haller med RydellX om att konkurrens ar bra. SvanbergX sager att ”i och med
skattereduktionen hoppas han att de goda och arliga aktdrerna kommer fram och att
skattefifflandet minskar”. GréesX beréttar att han anser det finnas tillrackligt med
aktorer pa marknaden idag men att hans foretag inte ar det specifika hushallsforetaget
da de framst vander sig mot foretag. MorianX séger att Attendo i dagslaget ar ledande
inom vard och omsorg i Norden och déarfér har de konkurrens fran manga hall men vad
galler hushallsnara tjanster har de inte reflekterat 6ver konkurrenslaget da det inte ar
deras karnverksamhet. FronemarkX anser att det finns alldeles for manga oseridsa
aktorer som inte haller vad de lovar, dessa sallas dock ut ganska snabbt. HoglundY och
NahvinovichY sager att konkurrensen ar véldigt stor, det ar svart for manga om de inte
gor ett bra jobb. HoglundY tillagger "min revisor avradde mig att ge mig in i branschen
hushallsnara tjanster da det fanns s& manga aktorer”. SvardhY och Gillman¥ haller
inte med om att konkurrensen ar stor. SvardhY sager att det finns plats for manga da
kundutbudet ar stort, det man framst konkurrerar om ar priset, de flesta kunder tanker
mer pa priset an kvaliteten. GillmanY kanner sig aven som en uppstickare da han har ett
valdigt brett utbud av tjanster. BorgesY och ZdybY beréattar att konkurrenslaget ar
stenhart, det ar en djungel och det kan vara svart att klara sig bra pa marknaden. ZdybY
trodde inte att det skulle bli s svart nar hon startade men ar néjd med de kunder hon
har idag. MannkvistY sager "det rader stor konkurrens inom hushallsnara tjanster,
vilket ar bra da marknadspriserna blir stabilare”. MerimaaY och StengvistY tycker att
konkurrensen ar hard da fler aktorer tillkommit den senaste tiden, det galler att
erbjuda bra tjanster med hog kvalitet. PintoY berattar att konkurrenslaget ar klart

markbart och att det rader stor ohederlig konkurrens.

5.2.6 Konkurrenter

Vid fragan om vilka respondenterna sdg som deras storsta konkurrenter sager PacielloX
"vara storsta konkurrenter ar de storre foretagen sasom Hemfrid och HomeMaid”
vilket dven Lindgren* haller med om att det ar de stora foretagen som &r de storsta
konkurrenterna och tillagger an en gang att konkurrens ar bra for foretagandet.

GavelinX, Rydell*X och KellerX anser aven de att de stérsta konkurrenterna ar de som ar i
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samma storleksklass. Kellerx sager aven att "den svarta marknaden ar en hard
konkurrent”. LitzénX, SvanbergX och Grées* tycker ocksa att de storsta konkurrenterna
ar de storsta aktorerna pa marknaden men LitzénX och FronemarkX papekar att de
svarta aktorerna ar ett stort hot. Morian* anser att deras konkurrenter ar de som verkar
inom samma omrade som dem, det vill sdga vard och omsorg. Aven respondenterna
fran de mindre akt6rerna sasom HoglundY, BorgesY, ZdybY, GillmanY, MerimaaY¥ och
Stenqvist” haller alla med om att de storsta konkurrenterna ar de storre aktérerna som
dominerar marknaden. SvardhY har dock en annan asikt och anser att hennes storsta
konkurrenter ar alla mindre aktdrer som har ett lagre pris. NahvinovichY anser att de
storsta konkurrenterna ar de som jobbar svart da de tar ett lagre pris for sina tjanster.
Mannkvist har svart for att saga vilka som ar hans storsta konkurrent men han tycker,
liksom NahvinovichY, att de svarta aktorerna ar ett hot men att de minskat. PintosY
konkurrenter &r de redan véletablerade bolagen som agerar i samma geografiska

omrade som hans egen verksamhet.

5.2.7 Konkurrensfordelar

Vid samtal om vilka konkurrensférdelar foretagen forsoker efterstrava svarar PacielloX
att de framforallt vill halla kostnaderna nere for att pa sa satt kunna erbjuda bra priser.
Detta gors bland annat genom att skicka fakturor via e-mail och inte post och att de
anstéllda alltid aker med lokaltrafik. PacielloX beréttar att de aven erbjuder flexibla
I6sningar vad galler anvandandet av deras tjanster, de har ingen bindningstid eller
startavgifter. LindgrenX och GavelinX namner bada att de fokuserar pa att vara
miljévanliga och ha kompetent personal, darefter maste ett konkurrensmassigt pris
sattas. GavelinX beréattar att deras viktigaste konkurrensférdel &r att erbjuda personlig
service med mycket god kvalitet. KellerX sager "vi har malmedvetet satsat pa kvalitet,
miljo och sakerhet. Detta har gjort att vi kunnat férdubbla var verksamhet”. LitzénX
och Grées* berattar att god kvalitet till ett bra pris ar det viktigaste for dem, detta
resulterar i néjda och aterkommande kunder. SvanbergX sager att konkurrensfordelen
som de forsoker efterstréava ar “enkelhet, vi vill vara enkla att anvanda och férsoker
gora det sa enkelt for kunden som mojligt”. MorianX namner att de framst satsar pa
kompetens, engagemang och hjalpsamhet medan FrénemarkX beréttar att hennes
verksamhet fokuserar pa god kvalitet pa tjansterna och god kundkontakt. HoglundY
sager att han har tvd omraden som han fokuserar pa “det forsta ar att vara anstallda
aker kommunalt for att vara miljomedvetna, detta leder till var andra punkt som gor
att vi kan halla priserna nere”. SvardhY berattar att kvalitet &r hennes stora fokus, sen

galler det att ha ett marknadsvéardigt pris, inte det lagsta. NahvinovichY, BorgesY och
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ZdybY anser alla att deras framsta konkurrensfordel ar att erbjuda mycket god kvalitet,
darefter kommer priset. GillmanY sager att han fokuserar pa att erbjuda ett brett
sortiment med tjanster och god kvalitet, det tror han gér honom unik. Han tillagger att
ett brett sortiment gor att kunderna inte behdver vanda sig till flera olika foretag och pa
satt skapas en god relation till kunden. MannkvistY beréattar att han framst vill erbjuda
"trygghet, i och med att jag &r ensamféretagare kan kunderna kanna sig sakra”.
Merimaa¥ och PintoY berattar att kvalitet ar den viktigaste konkurrensférdelen for dem
men PintoY tillagger att han anser att miljéfragan ar mycket viktig och att han vill
erbjuda sina tjanster till ratt pris. StenqvistY berattar att for hans verksamhet ar
bredden av tjanster viktig och att dessutom erbjuda hdg kvalitet till ett

marknadsmassigt pris.

5.2.8 Konkurrensstrategi

Vid diskussion kring om fdretagen som respondenterna representerar foljer en
konkurrensstrategi svarade Paciello* att de har en strategi och malsattning att kunna
erbjuda serviceanda, kompetent personal som &r motiverad till sitt arbete. PacielloX
tillagger ”... vi vill vara kundvanliga, det skall vara ldnsamt att anlita oss”. Dessutom
har de valt att inte lagga stora summor pa PR utan de vill att kunden skall fora deras
tjanster vidare genom word-of-mouth. Nar forfattarna fragar Lindgren* huruvida de
foljer en strategi svara hon; "Absolut! En affarsplan har funnits sedan starten som
sedan provats och utvecklats. Att vara konkurrenskraftig ar nagot som utvecklats
under de senare aren da det galler att synas, detta har vi framforallt gjort genom
reklamkampanjer vi fort i media som gett goda resultat”. Gavelin* sdger att hon har
en strategi och ett mal med foretaget, hon tillagger att hon tycker att det &r viktigt att ha
dessa pa papper och jobba mot dem annars tror hon att det ar svart att lyckas och
komma dit man vill. RydellX séger dven hon att de féljer en strategi och att de vill bli
ledande pa marknaden, hon séager att de vaxer kraftigt i dagslaget men att de drar lite i
handbromsen eftersom de inte vill vaxa for snabbt da de kan mista deras fokus pa
personlig service och kvalitetsgaranti. Kellerx berattar att ett stort foretag som de ar
maste folja en tydlig strategi, vilket de jobbat mycket med den senaste tiden da de
satsat stort pa att fokusera pa kvalitet, miljo och sakerhet. KellerX tillager "denna
satsning har gett oss stora konkurrensmassiga fordelar och vi utfor kontinuerliga
kundundersokningar vilket gor att vi standigt ar i forandringsprocess for att uppna

de krav som vara kunder staller”.
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Litzén* berattar att en affarsplan har funnits sedan starten men den férandras nagot
med tiden. Han tycker att det &r viktigt att vara lyhérd och lyssna pa vad kunden vill
och forbattras efter det. LitzénX tillagger att detta bor vara en slags konkurrensstrategi,
att forsoka vara unika. SvanbergX sager att han férsoker jobba efter en och samma
strategi. Grées* beréattar att de foljer en affarsplan vilket kanske kan ses som en slags
konkurrensstrategi. Han tillager att genom deras "ndjd-kund-formular” forbattras de
kontinuerligt. Morian* sager "sjalvklart foljer vi en strategi, det ar ett maste for att
driva ett sd pass stort bolag, vi har specialister som arbetar med just detta”.
FronemarkX berattar att de har en strategi i bakhuvudet och genom deras goda
kundkontakt jobbar de standigt med att forbattras och pa sa satt kan strategin ta nya
riktningar. Hoglund sdger att deras strategi ar att folja de konkurrensfordelar som de
forsoker efterstrava. SvardhY, NahvinovichY och BorgesY beréattar att de inte féljer
nagon strategi utan att malet framst ar att ga runt och fa en bra kundbas. Det finns
dock en drom hos alla tre att vaxa och bli stora men just nu géller det att 6verleva pa
marknaden. Aven ZdybY sager "nej jag foljer ingen strategi utan jag kor pd, jag ar
glad att det gar runt”. GillmanY berattar att han vid etableringen hade en valdigt
véalarbetad affarsplan men nu finns den mest i hans huvud, "jag provar mig fram och
har manga mal i huvudet, men ej pa papper”. MannkvistY sager att han har en
affarsplan, vilket ar ett maste for att starta ett foretag men nagon konkurrensstrategi
finns inte. MerimaaY beréattar att hon inte foljer nagon strategi men att hon hallit pa
lange i branschen och att det rullar pa bra anda. StenqvistY sager att de féljer en strategi
och att foretagets mal ar att kunna ha ett seriést och bra samarbete med privatpersoner
och foretag och att samtidigt utféra ett utomordentligt bra arbete. Pinto¥ avslutar med
att séga "var strategi ar att fokusera enbart pa vissa utvalda omraden i Stockholm
dar vi har bra kontakter. Vi konkurrerar inte med laga priser. Vi satsar hart pa 100

procent néjda kunder”.

5.2.9 Framtida forandringar

Vid diskussion kring huruvida regeringen kommer att gdra ytterligare forandringar vad
galler skatteavdrag for hushallsndra tjanster samt hur respondenterna tror att
framtiden ser ut for deras foretag och branschen inleder PacielloX med att beratta att
det efter juni ar 2009 kommer att inforas mojlighet till direktavdrag av skatten vid
anvandandet av hushallsnara tjanster. Paciello* berattar dven att hon sitter i styrelsen
for IFHT som arbetar direkt mot regeringen, och tillagger att det kupongsystem som
anvands i Europa &ar inget som &r av intresse har i Sverige. Paciello* tycker att

framtiden bade for hennes foretag och branschen ser ljus ut, "vi tror pa en 6kning av

52



anvandandet av hushallsnara tjanster”. Hon sager att har man en gang fatt en kund
forlorar man den séllan da kunderna verkligen uppskattar deras tjanster och vill
behalla det sa. LindgrenX hoppas att regeringen kommer att arbeta vidare med att
underlatta anvandandet av hushallsnara tjanster, om direktavdraget inférs blir det
enklare for kunderna da de inte behover ligga ute med pengar och intresset kan pa sa
satt 6ka ytterligare for hushallsnara tjanster”. Lindgren* papekar att det ar svart att
spekulera i huruvida regeringen kommer att gora ytterligare férandringar men blir det
regeringsskifte igen kan det bli forandringar da det ar var nuvarande borgerliga
regering som har fort diskussionen framat. LindgrenX tycker aven hon att framtiden ser
ljus ut trots den radande lagkonjunkturen, hon beréattar att Hemfrid har varit med
lange och lart sig hantera svara tider. GavelinX sager att hon inte ar sarskilt insatt i
regeringens arbete och att det darfor ar svart att saga nagot om ytterligare
forandringar. Hon tillagger "ser vi till andra lander i Europa finns det potential till att
gora forandringar och att 6ka skatteavdraget”. Forst och framst hoppas GavelinX pa
att skatteavdraget kommer att kunna dras direkt, annars tror hon inte pa nagra storre
forandringar. Hon ser ljust pa framtiden och hitintills har hon inte markt av
finanskrisen men ar 2009 kan bli tufft. GavelinX tycker att branschen for hushallsnara
tjanster utvecklas och hon tror att svenska folket blir bekvdmare och stddning hos

privatpersoner blir allt vanligare, sa potential finns.

RydellX sager “skatteregleringen som gjordes ar 2007 var viktig och avgorande for
branschen och det kommer den &ven att vara for framtiden”. Hon hoppas pa
ytterligare férandringar men att ett regeringsbyte kan medfdra negativa forandringar.
RydellX ser positivt pa framtiden och ar vaksam pa att inte vaxa for snabbt. Hon
berattar att de precis infort ett nytt datasystem for deras bokningar for att kunna klara
storre kapacitet. KellerX hoppas aven hon pa ytterligare forandringar men hon tror inte
att ett regeringsskifte skulle innebara nagra forandringar da en aterkallning av avdraget
skulle resultera i att manga skulle forlora sina jobb och den svarta marknaden skulle
véxa. KellerX hoppas kunna fordubbla omsattningen under ar 2009 och sattsar aven pa
att bli marknadsledande i Norden. LitzénX hoppas pa att regeringen fortsatter att jobba
framat med att minska den svarta marknaden. Han anser sig vara valetablerad pa
marknaden och ser ljust pa framtiden. Han sager "det galler att hela tiden forbattra sig
och utvecklas, vi har lange endast varit verksamma pa Lidingé men nu verkar vi 6ver
stora delar av Stockholm”. Svanberg* hoppas att genom hans ordférandeskap i IFHT
kunna paverka och gora det battre for branschen. Han séager att hans verksamhet vaxer
och hoppas pa ar 2009, trots att det kan komma bli ett tungt ar dven for privatpersoner.

SvanbergX tillagger att han hoppas att branschen blir "vitare”.
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Grées* tycker att det ar svart att spekulera i huruvida regeringen kommer att utféra
ytterligare skatteregleringar men han férvantar sig heller inga storre férandringar som
kommer att paverka hans foretag. GréesX ser ljust pa framtiden och anser att det finns
ett behov att tillgodose. Morin anser sig inte kunna uttala sig ndgot om regeringsbeslut
men han séager att det gar bra for Attendo och att de satsar pa att bredda sig i Norden.
FronemarkX och HoglundY hoppas &ven de pa att direktavdraget skall inforas snart och
de papekar att man maste se positivt pa framtiden. FronemarkX tror att
privatpersonerna kan fa det svarare ekonomiskt i lagkonjunkturens spar men hoppas
pa att affarerna inte skall paverkas alltfér mycket. Bdde Fronemark* och HoglundY tror
att deras kunder forst och framst forsoker dra ner pa andra omkostnader an att sluta
anvanda sig av deras tjanster. HoglundY sdger "om vi inte hamnat i den radande
lagkonjunkturen hade vi vantat oss en fordubbling nasta &r men nu réknar vi med en
arlig 15 procentig okning”. Han tillagger att efter september ar 2008 sag de en stor
O0kning av nya kunder och det fortsatter. HoglundY tror &ven att enmansforetagen alltid

klarar sig medan de storre foretagen far kampa lite extra i dessa kristider.

SvardhY tror att om direktavdraget for hushallsnara tjanster infors kommer intresset
fran nya kunder 6ka markant. SvardhY ser ljust pa framtiden och hennes mal ar att
vaxa till cirka 20-30 anstéllda sedan kommer hon nog att bromsa upp. Hon tillagger
"nu i lagkonjunkturen vill folk fortfarande anvanda mina tjanster men vissa vill
pressa priset lite, vilket inte gar hur mycket som helst”. NahvinovichY beréattar att hon
har en kund som ar fran Finland och dar har man 60 procent i skatteavdrag och hon
tror att det kan finans en mojlighet att det blir sa aven i Sverige. NahvinovichY ser
positivt pa framtiden och véxer tack vare goda rekommendationer, hon tror pa ett okat
anvandande av hushallsnara tjanster da folk jobbar mer och ar stressade. BorgesY och
ZdybY hoppas pa ytterligare skatteférandringar och bada hoppas pa att det kommer ga
fortsatt bra men att branschen ar hard. GillmanY sager "jag tror att skatteavdraget
kommer att férsvinna men jag tror inte att det kommer att paverka mitt foretag, sa
jag ar inte orolig”. GillmanY ser positivt pa framtiden och vill vaxa och erbjuda olika
tjanster, han har manga bollar i luften och vill mycket. MannkvistY har hért om det
eventuella direktavdraget som kanske kommer att inforas men han ar lite skeptisk da
han inte riktigt vet vad det kommer att innebéra fér honom som foretagare. Men han
tror &nda pa framtiden och trivs valdigt bra med det han gor och tycker att han har ett
roligt jobb. MannkvistY tror att branschen och anvandandet av hushallsnara tjanster
kommer att 6ka med tiden. MerimaaY vill inte uttala sig om regeringens arbete men
hon valkomnar regleringar som underlattar for hennes foretagande. Hon hoppas pa

fortsatt stabilitet for hennes verksamhet och att hon véxer. StengvistY hoppas pa att
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direktavdraget infor ar 2009 och tror att det kommer att leda till ett kraftigt okat
intresse fran kundernas sida och att folk som aldrig anlitat hushallsnara tjanster
kommer att fa upp dgonen for det. Stenqvist” papekar att "det ar svart att sdga nagot
om hur branschen kommer att utvecklas men enligt statistiken verkar bade
anvandandet och antalet aktorer 6ka”. PintoY avslutar med att siga att han inte tror pa
nagra ytterligare forandringar fran regeringens sida, men att det vore bra. Han tycker
att framtiden ser lysande ut just nu, da de har dubblat sin omsé&ttning det senaste aret

trots det ekonomiska laget och lagkonjunkturen.

5.3 Presentation av vardeskapande faktorer

Nedan redovisas graderingar av vardeskapande faktorer som respondenterna fran de
utvalda foretagen besvarat under intervjuerna. Faktorerna som anvands ar baserade pa
Gronroos faktorer for god tjanstekvalitet#! och kompletterades med lampliga faktorer
som framkom under studie av sekundardata. Med pris menas hur stor vikt féretagen
lagger pa att ha ett 1agt pris. Kompetens ar hur stor vikt ett foretag lagger pa att utbilda
sin personal. Miljofaktorn baseras pa hur stort miljotank ett foretag har medan
tillganglighet &r hur snabbt ett féretag kan tillgodose kundens behov. Kvalitet ar hur
stor vikt ett foretag lagger pa arbetet och resultatet vid utférandet av en tjanst. Med
kundkontakt menas hur mycket ett foretag lagger tyngd pa att bearbeta sin
kundkontakt och skapa en personlig relation. Service innebéar att foretag utfor nagot
utdver den angivna tjansten for att gynna kundrelationen medan snabbhet ar hur stor
vikt ett foretag lagger pa att leverera tjansten inom 6verenskommen tid samt att utfora
sa mycket som mojligt inom denna tidsram, da de flesta uppdrag ar tidsbestamda och
kunden har en forvantan att s mycket arbete som mojligt skall vara utfort. Med
tekniska I6sningar menas hur mycket ett foretag satsar pa tekniska innovationer sdsom
datasystem och kundbokningssystem. Utbud innebar hur manga tjanster ett foretag
erbjuder, det vill sdga bredden av tjansterna. Skalan ar fran 1 (lagst) till 10 (hogst) for

hur mycket tyngd foretagen lagger pa de olika faktorerna.

141 www.servicekvalitet.se/servicekvalitet, 2008-12-07
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Tillgang- Kund- Tekniska
Stora foretag Pris Kompetens Miljo lighet Kvalitet | kontakt | Service Snabbhet lésningar Utbud
Allservice Fonsterputs & Stad AB 8 6 8 5 10 4 5 2 5 4
Attendo AB 8 10 6 6 9 6 6 4 4 7
Balanzen i Norden AB 10 7 7 5 2 3 3 4 5
Flexibel Stadservice AB 8 6 6 4 10 9 5 3 4 6
Gavelin Allservice i Sthim AB 10 9 5 5 3 4 5 3 5
Hemfrid i Sverige AB 10 10 6 4 6 5 6 7
Hemmiljo i Mélardalen AB 8 7 5 10 9 5 5 6 5
Hjalp Hemma i Sverige AB 6 8 6 7 4 7 4 5 5
HomeMaid Hemservice AB 7 9 6 10 3 6 5 7 8
Hogsatra Stad & Fastighetsservice AB 10 8 5 6 10 3 6 3 6 8
Tabell 5.3 tabell 6ver vardeskapande faktorer fran stora foretag
Tillgéng- Kund- Tekniska

Sma foretag Pris | Kompetens | Miljo lighet Kvalitet | kontakt | Service Snabbhet lésningar | Utbud
Askungen Stadservice 6 6 5 4 10 2 2 4 1 5
Binse Clean 7 2 4 1 10 1 1 4 1 3
Cleaninglady i Sverige AB 7 6 10 4 7 5 2 4 3 6
Doroteas Rent&Fint 5 2 5 1 10 7 1 2 1 2
Eilas Stadservice 5 5 2 2 10 5 2 2 1 2
Gillman 3 6 4 5 7 6 4 2 1 10
Humlegarden Stadservice AB 5 10 10 10 10 8 10 7 5 4
Lars-Ake Mannkvist 3 3 2 3 8 9 4 5 1 2
MaidAid Stockholm 6 5 3 2 10 6 2 3 1 2
Vasby Tradgard & Allservice 6 7 4 5 8 4 4 1 1 8

Tabell 5.4 tabell ver vardeskapande faktorer fran smé foretag

5.4 Intervju med Bengt Hansson

En intervju gjordes med Skatteverkets projektledare for skatteavdraget for
hushéllsnara tjanster, Bengt Hansson, i borjan av november 2008. Under intervjun

framkom hur Skatteverket ser pa avdraget, samt vad de tror om framtiden.

Fran borjan var det tankt att ansokan om avdraget pa 50 procent av den utgift
hushallen haft for hushallsnéara tjanster under andra halvan av 2007 (fran 1 juli da
lagen tradde i kraft) skulle ldmnas in senast den siste februari 2008. Det visade sig
dock att detta inte var tillrackligt tydliggjort for allmanheten, och det bestdmdes att
ansOkan ocksa kunde lamnas in i samband med sjalvdeklarationen; en stor succé,
antalet ansokningar steg kraftigt. Ungefar 50 000 anstkningar inkom till Skatteverket
for inkomstaret 2007, och for ar 2008 raknar verket med mellan 150 000 och 200 000
ansokningar. Om avdraget goérs direkt vid kop (i stallet som nu i efterhand vid

sjalvdeklarationen) tror Skatteverket att ytterligare personer kommer nyttja
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mojligheten till rabatterade tjanster. Skatteverkets granskning flyttas da fran

privatperson till foretagarsidan.

Att det politiska laget i landet (i och med valet av en borgerlig regering i september
2006) starkt har paverkat att lagforslaget gick igenom éar alla 6verens om. Bengt
Hansson tror daremot att en annan majoritet i riksdag och darmed, med all
sannolikhet, annan regering inte kommer paverka framtida majligheter till rabatterat
pris pa hushallsnara tjanster. Hansson beskriver detta som "sndbollseffekten”. Bollen
har kommit i rullning, och rullar an fortare for ar 2008, och ar darfor svart att stoppa.
De samhéllsekonomiska besparingarna uppskattar han vara stora, eftersom allt fler
kommer i arbete. Det rér sig inte enbart om besparingar for ekonomiskt bistand, utan
aven andra sociala atgarder som inte langre behtvs nar personer kommer ut i

arbetslivet.

De flesta som soker avdrag for hushallsnara tjanster ar aldre personer som inte ar
berattigade till hemtjanst, men som inte orkar vissa hushallssysslor, &ven
tradgardsarbete hor hit. Tvartemot vad man kanske tror, ar det inte heller enbart
vélbargade som utnyttjar mojligheten, aven om de flesta tjanar langt éver medianlénen.
Skatteverket raknar ocksa med att manga ar aterkommande kunder, vilket leder till fler
arbetstillfallen, aven om merparten av ansdékningarna avser flyttstadning. Men kanske

ger flyttstadningen mersmak?

5.5 Intervju med Erik Enecker

Erik Enecker jobbar med kund- och marknadsstrategier for foretaget Cliente Market
Strategy och har bland annat sammanstéllt erfarenheter av skatteavdrag for
hushéllsnara tjanster i Europa. | intervjun berattar Enecker att strategiarbetet i ett
foretag ar mycket vasentligt, i storre organisationer ar det viktigt att det finns en tydlig
strategi sa att alla inom organisationen jobbar i samma riktning. Det ar grundlaggande
att ta fram en strategi som ar mdjlig att foélja. Han berattar att i stora féretag finns
princip alltid en vélarbetad strategi medan sma foretag sallan ens har en strategi pa
papper. Enecker tillagger dock att det finns ett fatal smaforetagare som har oerhort
vélarbetade strategier. Sma foretag har en tendens att folja efterfragan och det handlar
ofta om att dverleva och darmed forsdka ta sig foérbi ens narmsta konkurrenter. Ett litet
foretag utfor sékerligen en mindre konkurrensanalys som visar den narmsta
konkurrensen, deras profilering och kundutbudet och arbetar sedan efter denna. Alla

har nagon slags strategi, i huvudet eller pa papper, uttalat eller outtalat, men de allra
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flesta har en uppfattning om hur man skall 6ka sin forséljning, omséattning och/eller

I6nsamhet.

Vad galler existerande strategier som bland annat Porter foresprakar tycker Enecker att
dessa ar svara att anvanda sig av i verkligheten. Det finns foretag som till exempel
Handelsbanken som just alltid foljt en och samma strategi och lyckats véaldigt bra
medan andra féretag ar mer flexibla i sitt strategitinkande och kanske tvungna att
andra riktning pa grund av omvarlden. Det ar dock vikigt att poangtera att man bor
vara forsiktig med att vara alltfor flexibel med ett foretags strategi da forandringar kan
gora kunder foérvirrade och att foretaget tappar fokus. Enecker menar att det ar svart att
sdga vilket satt som ar det ratta utan detta beror mycket fran foretag till foretag. Han
namner att det ar viktigt att ha en strategi som ar férankrad i branschen som ett féretag
verkar i. Det viktigaste enligt Enecker ar att ta hansyn till hur kunderna beter sig,
annars skiter det sig. Enligt hans erfarenhet ar kundperspektivet i strategitdnkandet i
Sverige inte tillrackligt hogt. Nar till exempel Internethandeln lanserades trodde man
att det skulle bli en riktig framgangssaga men foretagen missade att det tar tid for
kunder att forandras, andra sitt kopbeteende. Ser man till industrier har de ofta valdigt
vélarbetade strategier men en organisation som inte forstar hur de skall hantera

strategin.

5.6 Intervju med Anne-Marie Palsson

Under intervjun med riksdagsledamoten Anne-Marie Palsson, som la fram férslaget om
skattereduktion for hushallsnéara tjanster, berattar hon att hon inte ar ordentligt palast i
hur skattereduktionen egentligen fallit ut men ar mycket néjd med resultatet och att
den genomfordes. Palsson sager dock att enligt statistik har man sett ett starkt okat
intresse for hushallsnara tjanster fran hushallens sida samt att foretagandet inom
branschen har dkat. Ett av syftena med skattereduktionen var att gora svarta jobb vita,
vilket har visat sig ha skett men ar nagot som tar tid att forandra. Palsson tror dven att
branschen hushallsnara tjanster ar helt beroende av att kunderna erbjuds

skattereduktion da ett 6kat intresse fran hushallen uppstar.

Vad galler ytterligare forandringar for hushallsnara tjanster berattar Palsson att man
framforallt jobbar med tekniska forandringar for att gora det smidigare att utnyttja
skattereduktionen samt att vidga omradet for avdraget, till exempel ROT-avdraget.
Hon papekar aven att en proposition lamnats in i december ar 2008. Denna heter Ett
enklare system for skattereduktion for hushallsarbete (2008/09:77) och foreslar att
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det nuvarande systemet for skattereduktionen skall ersdttas med "fakturamodellen”.
Kunden skall dd komma 6verens med den som utfor arbetet att endast halften av
arbetskostnaden skall betalas av kunden. Darefter far utforaren begara resterande
belopp for tjansten fran Skatteverket. Detta innebar att en skattelattnad kan ges direkt
till kunden. Propositionen foreslar dven att den lagsta beloppsgrans som finns idag
skall slopas. Gar denna proposition igenom féreslas den att trada i kraft den 1 juli ar
20009.

Palsson sager att man tittat pa de system som anvéands i Europa med kuponger och
checkar men att den tekniska biten ar nagon man far prova sig fram med. Det viktigast
ar att gora det sa smidigt som mojligt att anvanda hushallsnéra tjanster. Vad galler
framtiden for branschen tror Palsson att ett eventuellt regeringsskifte troligen kan
innebdra att skattreduktionen avskaffas. Om det dock visar sig att skattereduktionen
har bidragit med mycket positiva effekter till samhéllet, i och med dkade arbetstillfallen
och en minskad svart marknad, tror hon att det rédgrona samarbetet kommer att féra

skattereduktionen vidare.

5.7 Rapporter fran Almega

Almega ar en organisation for svenska tjansteféretag som tagit fram flera rapporter och
skrifter om branschen hushallsnara tjanster. En av dessa ar Hemservicebranschen —en
méatning av utvecklingen och framtiden for hushallsnara tjanster som presenterades i
borjan av ar 2008. Rapporten dar 1000 intervjuer av ett representativt urval av svenska

folket visas sammanfattas nedan:42

”e Kannedomen om systemet med skattereduktion for hushallsnara tjanster ar relativt
stor. Manga har hort talas om det, men kunskapen ar lag. Kannedom och kunskap
klart kopplat till intresse for tjansterna.

« For en av fem &ar det ganska eller mycket intressant att anlita ett féretag for
hushallsnara tjanster. 7 % koper hushallsnara tjanster idag, nastan 4 % koper
regelbundet. Under det kommande aret kan andelen beraknas till 10 %.

e Barnfamiljer utgdr den storsta kopgruppen idag. Fler kvinnor &n man koper
hushallsnara tjanster.

« En av fyra ar mer intresserad av hushallsnara tjanster genom det nya
skattereduktionssystemet. Ett Okat intresse kan noteras i alla demografiska

grupperingar. 71 % anser att skattereduktionen for hushallsnara tjanster ar positivt.

142 www.almega.se/Templates/T_2.asp?PN=7091647, 2008-11-28.
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e For mer an halften skulle intresset 6ka genom ett enklare system med skatterabatt
vid koptillfallet. Okat intresse noteras hos en majoritet av de som inte koper
hushallsnara tjanster idag.

« Antalet foretag inom hemserviceomradet har fyrdubblats under 2007.

e Positiv utveckling for foretagen. Under 2007 har en fjardedel av foretag som
arbetar med hushallsnara tjanster minst férdubblat sin omsattning. Under 2008 tror
40 % av foretagen att de 6kar omséattningen med 50 % eller mer.

» En stor majoritet av foretagen har nyanstéllt under 2007. Av de nyanstallda var
nastan 3 av 4 arbetsldsa vid anstallningstillfallet.

 Attityden gentemot branschen ar positiv. En majoritet anser att det ar viktigt att

kbpa vita tjanster. 9 % kan tanka sig att arbeta inom branschen.”143

En uppfoljning gjordes pa ovan ndmnd rapport och i maj ar 2008 kom Almega med
rapporten Hemservice — attityder och fakta kring hushallsnara tjanster. Skriften
redovisar att branschen hushallsnara tjanster har okat enormt sedan skattereformen
infordes ar 2007. Hemservicebranschen har i mangas 6gon varit forknippat med
svartarbete men idag har manga serigsa foretag etablerats och vuxit. Rapporten visar
att efterfragan och utbudet av hushallsnara tjanster har skjutit i htjden och darmed har
nya arbetstillfallen skapats. Branschen har haft en "explosionsliknande utvecklingen av
nya foretag inom branschen och en samhallsekonomisk fordel med en vaxande vit
bransch fylld av nya tjanster”. "Denna undersdkning visar att hela tre av fyra
nyanstdllda i branschen var arbetslésa vid anstallningstillfallet”. Undersdkningen
visar dven att majoriteten av svenska befolkningen ar for skatteavdraget. Kdnnedomen
om att kunna gora ett skatteavdrag har dubblats sedan den tidigare undersékningen
och rapporten visar dven tendenser till 6kad etablering och mognad for branschen.
Acceptansen har aven minskat fran 32 till 23 procent till att kopa svart arbetskraft och
statusen for stadyrket har Okat. Antalet personer som anger att de koper
hushéllsnaratjanster 6kade fran 97 000 till 184 000, det vill saga dubbelt s& manga.
"Tillvaxten i branschen ar fortfarande valdigt stark. Samtliga féretag i branschen
som svarat har under det senaste aret gatt framat eller haft en oférandrad
utveckling. En av tolv féretag har fordubblat sin omsattning och 6éver 40 procent
uppger att de okat med 6ver 25 procent. Samtidigt har tillvaxttakten minskat nagot i

forhallande till undersokningen som gjordes i december 2007.”144

143 www.almega.se/Templates/T_2.asp?PN=7091647, 2008-11-28.
144 jbid.
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5.8 Rapport fran Foretagarna

Foretagarna ar en organisation som vill underlatta drivandet av foretag i Sverige. | juni
ar 2005, det vill saga innan skattereduktionen inférdes kom Foretagarna med en
rapport som heter Professionalisera hushallsarbetet! | rapporten framhalls att det
finns ett stort behov att fa hjalp i svenska hem da vi spenderar cirka 25 timmar i veckan
pa hushallsarbete, vilket motsvarar cirka tre miljoner heltidsjobb. Saledes presenterar
Foretagarna att en skattesankning bor ske till fordel for hushallen, detta genom ett
virtuellt kupongsystem. Genom att ett kort laddas med pengar berdknat med en
skattesankning kan sedan de utforda tjansterna betalas med detta kort. Detta skulle
underlatta hanteringen av en skattereduktion da kunderna ej behdéver spara kvitton

som sedan maste skickas in till skatteverket och i efterhand fa pengarna tillbaka. 4

Rapporten framhéaver lander i Europa som framgangsrikt infort olika slags
skatteavdrag. Belgien &r ett bra exempel déar man infért ett kupongsystem som
resulterat i tusentals nya arbetstillfallen. 1 Frankrike har ett liknande system inforts
redan ar 1994, da kunderna koper en check pa banken som den sedan betalar med.
Systemet visade sig sysselsatta 425845 personer ar 2002. | Danmark har
Hjemmeservice-ordningen inforts vilket innebéar att foretag som erbjuder hushallsnara
tjanster kan fa 40 procent av arbetskraftskostnaden i bidrag av staten. Finland har
infort en skattereduktion pa 60 procent av arbetskostnaderna for hushallstjanster detta
ledde till en stor 6kning av heltidsarbeten. De Europeiska forebilderna tyder pa att det

finns potential till ett 6kat antal arbetstillfallen inom hushallsnara tjanster.146

145 www.foretagarna.se/sverige/contentreport 2245.aspx, 2008-12-17.
146 jbid.
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6 Analys

| detta kapitel analyseras det insamlade empiriska materialet i relation till den
teoretiska referensramen. Detta gors for att pa basta satt kunna besvara

examensarbetets forskningsfraga som mynnar ut i en slutsats.

6.1 Inledning

Analysarbetet bygger till stor del pa den teoretiska referensram som presenterades i
kapitel tva. Darfor anser forfattarna att illustrationen som visar kopplingen mellan de

olika teorierna ar nédvandig att ater presentera.

Mintzberg,
Barney,
McCarthy

Chan Kim,

Michael Porter Ron Sanchez Renée Mauborgne

4 4 4 4

Den rationella Konkurrens- Strategisk The Strategy
modellen strategier flexibilitet Canvas
\ J — _/ \ J
Y Y Y

En omvérlds- och
internanalys som

Skapa en Strategy

Porter och Sanchez teorier J
Canvas baserad pa de

och modeller identifieras for

grund for ett foretags val av strategier . utvalda foretagen inom
strategiplanerings- hushallsnéra tjanster
processen.

Figur 6.1 lllustration av den teoretiska referensramen

De tre nedre delarna av illustrationen féljs upp i denna analys och sammankopplas
med det empiriska material som visas i kapitel fem vilket askadliggor ett tydligt

forhallande mellan teori och empiri.

6.2 Rationella modellen fOr strategiska processen

Analysen for PEST-modellen handlar inte bara om att namnge eller bestamma de olika

tankbara betydelsefulla omgivningsfaktorerna, utan aven beskriva hur de kan paverka
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bransch och foretag, samt motivera varfor just den faktorn &r betydelsefull.
Forfattarna avser har att besvara framst tva fragor; vilka omgivningsfaktorer paverkar
organisationen, och vilka av dessa ar viktigast idag och vilka kommer att vara det i

framtiden?

En rad faktorer paverkar foretagens omvarld. For foretag inom branschen hushallsnara
tjanster ar det framst, ekonomiska och socio-kulturella faktorer som spelar in. De
senaste tva aren har aven politiska faktorer fatt stor betydelse, och lar ha det for lang
tid framover. Att analysera féretagens omvarld ar inte examensarbetets huvudsakliga
syfte, men da forfattarna menar att omvarldsfaktorer har betydelse for konkurrenslaget
i branschen gors héar en kort scenariobeskrivning 6ver de faktorer som pa ett eller annat

kan ha paverkan pa branschen.

Forfattarna gor i denna del generella antaganden kring hur ekonomisk tillvaxt,
arbetsloshet och inkomstnivaer kan paverka varandra. Under tiden for arbetet med
insamlandet av empiriskt material, bade till examensarbetets empiridel saval som for
bransch- och marknadsanalysen, har vara antaganden starkts. Detta framst i form av
tidningsartiklar och i en langre intervju med Skatteverkets projektledare Bengt

Hansson.

Den politiska faktorn

Den nuvarande lagen som ger privatpersoner ratt att dra av 50 procent av kostnaden
for hushallsnara tjanster upp till 50 000 kronor har lett till en markant 6kning av bade
antalet hushall som nyttjar hushallsnara tjanster och antalet foretagare inom
branschen.!#? En politisk faktor, en forandring i makromiljon, namligen godkéannandet
av ett lagforslag varen ar 2007, har séledes inneburit att stora forandringar skett i
foretagets mikromiljo; bade kunder och konkurrenter har okat till antalet.!48 Darfor
konstateras att ytterligare forandringar at ena eller andra hallet kommer att ha stor
betydelse for branschens framtid (och de foretag som verkar inom den). Vid en
forenkling av avdragssystemet, dar ingen periodisering sker, uppger flertalet av de
tillfragade foretagarna samt Skatteverket att antalet kunder sannolikt kommer att 6ka.
Samtidigt skulle ett avskaffande av subventionen (for hushallsnara tjanster) innebar an
storre konsekvenser. Eftersom flertalet hushall som idag anvander sig av exempelvis
stadservice i hemmet 6kade efter ar 2007, gors tolkningen att merparten troligtvis till

viss del skulle sluta nyttja tjansten vid ett atertagande av skattesubventionen vilket

147 Hansson, Bengt.Skatteverket.telefonintervju, 2008-11-19.
18 Samtliga intervjuade personer, smaforetagare.
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kommer att resultera i kraftigt minskad efterfragan. De tillfragade foretagarna uppger
att de inte tror att detta kommer vara fallet, likval ar det intressant for foretagens
konkurrenssituation att fundera pa resultatet av ett avskaffande. Den politiska faktorn

har saledes stor betydelse for branschen, och dess omvaérld.

Den ekonomiska faktorn

Inom ramen for de ekonomiska faktorerna ser forfattarna framfor allt att
arbetsmarknadssituationen i landet har stor betydelse och paverkan pa omvarlden. Det
finns tva olika anledningar till detta. Ett politiskt argument for att subventionera
hushallsnéara tjanster for privatpersoner var att det skulle leda till att fler personer kom
i arbete. Fragan ar da vad som hander nar bristen pa arbetskraft, som det pratats om de
senaste aren, uppstar eller nar arbetslosheten ar sa lag att detta inte langre ar ett
argument? D& kommer denna statliga subvention for en bransch inte langre kunna
rattfardigas. Foljdfragan ar da vad som hander med branschen? Plotsligt stiger priset
pa din hushallsnara tjanst med 100 procent, ar du som kund villig att betala det? Att
doma av de svar vi har idag; troligtvis inte.149 (varfor var det annars nédvandigt med en

halvering av priset for att en svartmarknad skulle bli vit)

Den andra sidan av samma mynt (arbetsmarknadssituationen) ger en helt annan och
positiv syn pa hur en lag arbetsloshet kan starka branschen. Lag arbetsléshet och god
ekonomisk tillvéaxt leder (oftast) till att folk har mer pengar i planboken. Pengar som de

garna spenderar sa att fritiden kan dgnas at hus och hem, vanner och familj.

I och med den ekonomiska situation som véarlden befinner sig i idag, ar det kanske mer
naturligt att fradga sig vad som kommer héanda med branschen det kommande aret/de
kommande aren. Hur paverkar en svag ekonomisk tillvaxt branschen for hushallsnéara
tjianster? An s& lange tycks den svaga ekonomin inte ha lett till lagre efterfrdgan pa
foretagens tjanster, men oron finns dar och ar inte helt ogrundad?!s°. Efterfragan
uppstod i en tid da Sverige upplevde stark ekonomisk tillvaxt och verkligen levde upp
till att vara ett valfardssamhalle. Huspriserna steg som aldrig forr. En lag ranta men
aven en lag inflation, bland annat, ledde till att Sverige blomstrade!!5! Men den 6kade
arbetslésheten som vi star infor idag kommer sannolikt att leda till att allt farre
kommer ha rad med denna "vardagslyx” (som hushallsnara tjanster verkar vara for
manga av foretagens kunder). En svag ekonomisk tillvaxt och okad arbetsloshet

kommer precis som for manga andra branscher leda till samre tider aven for de utvalda

149 Rydell, Martina, Hemmiljo i malardalen AB, telefonintervju, 2008-12-16.
150 Frgnemark, Yvonne, Flexibel stddservice AB, telefonintervju, 2008-12-16.
151 www.riksbank.se/templates/Page.aspx?id=27011, 2009-01-05.
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foretagen. Troligtvis kommer hushall forst att skdara ner pa sadana icke-nodvandiga
utgifter pa grund av den extra kostnad som det medfor, samtidigt som kunderna, en
stressad smabarnsfamilj med dubbla inkomster, kanske kommer f& mer tid 6ver pa
grund av lagre arbetstryck pa sina respektive arbetsplatser eller farre antal
overtidstimmar. Aven politiska faktorer som en 60 procentig subventionering av
tjansterna, vilket det ibland talats om, skulle nog inte kunna motverka den nedgang

som foretagen troligtvis star infor.

Det skall aterigen sagas att detta endast ar mojliga scenarion som forfattarna har
beskriver, som bygger pa egna tankar kring hur olika faktorer skulle kunna paverka

branschen.

Den socio-kulturella faktorn

Sverige har aldrande befolkning. Vi lever langre, och farre barn fods.’52 Dessa aldre
manniskor som ar for pigga for att bo pa aldreboende eller servicehem, men som &nda
ibland kan behdva hjalp med fonsterputsning eller storstaddning!®® utgor en utmarkt
kundbas for foretagen i branschen. Detta eftersom de har ett verkligt behov av hjélp. De
koper inte hushallsnara tjanster for att fa mer fritid, utan for att de sjalva inte kan
utfora arbetet.!4 Ett alternativ ar att de far hjalp av narstaende, och det har man tagit
hansyn till i lagen. Lagen ar utformad sa, sa att du kan gora avdrag for tjanster utforda i
ditt eller dina foraldrars hem, det vill sdga om du idag hjélper dina foraldrar praktiskt,
kan du &aven hjalpa dem med att kopa in tjansten, och gora avdrag for det i
deklarationen, eller som i det nya forslaget, direkt vid betalning. Darfér anser
forfattarna att foretagen inom branschen kan gynnas av en demografisk utveckling med

friska dldre manniskor.

Forutom demografiska faktorer ar befolkningens livsstil en viktig faktor som paverkar
branschen.’s5 Det som forr ansags vara en lyx for dverklassen ar idag fullt accepterat i
alla samhallsskikt.1%6 Till livsstil hor ocksa hur mycket tid folk lagger pa sina arbeten i
fornallande till fritid och familjeliv. Ett fritidshus som kraver underhall, en stor
bekantskapskrets som skall besdkas och som goér besok, innebér att mer tid spenderas
utanfor hemmet samtidigt som det maste hallas i toppskick infor eventuella besok. Ditt

hem speglar vem du &r?57. Att utbildningsniva, som ocksa ligger inom ramen for den

152 www.riksbank.se/templates/Page.aspx?id=10982, 2009-01-05.

183 Hansson, Bengt. Skatteverket, telefonintervju, 2008-11-19.

184 Hansson, Bengt,Skatteverket, Morian, Jonas, Attendo AB, 2008-12-16.

155 Pinto, Omar, Humlegéarden Stadservice AB 2008-12-16, Stenquist, Peter, Vasby Tradgérd & Allservice, 2008-12-15.
186 Hansson, Bengt, Svardh, Linda, Hoglund, Jan, Nahvinovich, Alena.

157 www.ikea.com/ms/sv_SE/about_ikea/press_room/bilagor/katalog_2009/1KEA_katalogtema_2009.pdf, 2009-01-
08.
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socio-kulturella faktorn, anser forfattarna kunna vara intressant da det ofta paverkar,
inkomstniva och (darmed) livsstil?s8. Livsstil anser forfattarna starkt hdnga samman
med “samhdllets forvantningar” i stort enligt Porters modell (Figur 2.4 Ram inom
vilken konkurrensstrategi formuleras), men dit (till samhallets forvantningar) hor
ocksa tron pa den ekonomiska tillvaxten och forvantningarna pa det egna hushallets
ekonomi.

Sammanfattning

Listan pa omvarldsfaktorer som spelar in pa branschens utveckling och
konkurrenssituation hade kunnats gora langre. Men da det inte ligger inom ramen for
examensarbetets syfte att djupare studera dessa, ndjer forfattarna sig har med att
beskriva pa vilket satt olika faktorer spelar in. Detta for att tydliggora for lasaren att en
omvarldsanalys kan hjalpa foretag att skapa en bild dver branschens mojligheter och

hot samt hur dessa kan komma att férandras.

Sammanfattningsvis vill forfattarna summera de omvérldsfaktorer de anser vara mest
relevanta:

- Fortsatt avdrag for hushallsnara tjanster for privatpersoner

- Ekonomisk tillvaxt

- Arbetsloshetsniva

- Inkomstniva

- Utbildningsniva

(Alla dessa faktorer har en starkkoppling till varandras9.)

Mojligheter som omvarlden erbjuder:
- Aldrande befolkning
- Gynnsam lagstiftning

- Okad social legitimitet till foljd av dagens 6kande anvandande

Hot fran omvarlden:
- Lagen som ger ratt till skatteavdrag upphdr att galla
- Svag ekonomisk tillvéxt, vilket kan innebéara att hushallens ekonomi férsamras

- Minskat barnafédande

158 www.scb.se/Grupp/allmant/BEO801_2006K04_TI_06_A05ST0604.pdf, 2009-01-08.
159 www.svensktnaringsliv.se/material/sverigeisiffror/article6505.ece,
www.almega.se/Files/ALMEGA/Caradoc_Members/Rapport/Rapport_-_Vi_fixar_jobben_A.PDF, 2008-01-08.
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Foretagens interna resurser; kallor till konkurrensfordelar

Foretagens interna resurser ar enligt Barney kallor till konkurrensfordelar, men da
endast om de ar vardefulla, sallsynta, svara att kopiera och svara att ersatta (VRIS).160
Da forfattarna inte har full insyn i alla foretag och inte heller har analyserat vilka
konkurrensfordelar hos de utvalda foretagen som &r baserade pa interna resurser, kan
hér inte bestimmas vilka de vardefulla interna resurserna ar hos varje bolag. Trots
detta anser forfattarna att de foretag som véljer att ha denna studie som grund fér
strategiarbete gallande konkurrensfordelar, kan ha stor nytta av att kdnna till Barneys
teori (the resource based-view). Dessutom ar en internanalys nédvandig for att kunna
formulera en strategi som ger upphov till langsiktiga konkurrensfordelar. Om det finns
mojligheter i omvérlden som féretaget med sina begréansade resurser inte kan svara till,
ar detta viktig information for varje foretagsledare, som Porter tidigare sagt; "Strategy
is about making trade-offs”16l. Just denna affarsmdjlighet kan foretaget inte
tillgodogora sig, till exempel efterfragan fran ett visst marknadssegment, men det finns
sakerligen andra mojligheter som makromiljon erbjuder, som foretaget med sina
specifika resurser kan utnyttja, skapa varde for kunder och sig sjalva. Nodvandigt ar
dock att resursen ar, som tidigare sagts, vardefull, sallsynt, svar att bade kopiera och
ersatta. Exempel pa detta ar sprakkunskaper, sasom japanska, som skulle kunna
innebéra att foretaget pa ett béattre satt an konkurrenterna kan tillgodogora sig vardet

av efterfragan hos japansktalande hushall i Sverige.

Tillsammans med modjligheter och hot i omvarlden utgér foretags(intern)strategiska

resurser kallan till langsiktiga konkurrensférdelar.162

6.3 Konkurrensstrategier & Strategisk flexibilitet

I den teoretiska referensramen presenteras Michael Porters och Ron Sanchezs tva
teorier kring strategival. Porter foresprakar att ett foretag bor fokusera pa en strategi
medan Sanchez anser att foretag bor kunna vara flexibla och ha strategiska
valmajligheter samt kunna andra sin kurs utefter makromiljo. Bade Porter och Sanchez
ar tva forskare som framhéaver vikten av strategiarbetet i foretag, vilket Erik Enecker
fran Cliente Market Strategy haller med om da han anser att det ar av stor vikt att
samtliga medarbetare i en organisation arbetar mot samma riktning. Utifran de

intervjuer som gjorts med respondenter fran olika foretag inom hushallsnara tjanster

160 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 105.
161 Porter, Michael, What is Strategy (1996), s. 62.
162 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s.106.
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framkom att konkurrenssituationen ar tuff, framforallt for de sma aktérerna dar
branschanalysen visar att branschen i huvudask bestar av sma foretag. Detta pavisar att
det ar extra viktigt for sma foretag att verkligen arbeta for en valarbetad strategi for
overlevnad och tillvaxt. Enecker anser att det framforallt ar stora bolag som fokuserar
pa att ha en valarbetad strategi, vilket dverensstimmer med de intervjusvar som
framkom fran foretagen da manga sma aktorer inte ens hade en strategi utan bara
"korde pd”. Vad som framkom under intervjuerna var dock att manga ansag sig ha en
strategi eller affarsplan som de foljde men inte en klar konkurrensstrategi som Porter
framhaver. Enligt Porters modell om hur en konkurrensstrategi formuleras bor
foretagen, som verkar inom hushéllsndra tjanster, beakta och analysera de fyra
hornstenarna  (utvecklingsmdjligheter och hot inom branschen, samhallets
forvantningar i stort, nyckelaktorernas varderingar och det egna foretagets starka och

svaga sidor) for att utforma en valfungerande konkurrensstrategi.

Porters tre basstrategier; kostnadsoverlagsenhet, differentiering och fokusering ar tre
generiska strategier som visade sig finnas hos en del av de intervjuade féretagen,
framforallt de storre aktdrerna. De stora foretagen utmarkte sig klart att efterstrava ett
konkurrensmassigt pris utan att ge avkall pa kvaliteten, vilket da kopplas till
kostnadsoverlagsenhet. Hemfrid ar ett av de fa féretag som valt en fokuseringsstrategi
genom att fran borjan inrikta sig mot foretagskunder da de ville géra det mojligt att ge
hushallstjanster som loneforman. Eftersom Hemfrid idag ar ledande pa marknaden
kan detta ses som en faktor till ett vinnande koncept. De sma och stora foretag som valt
att differentiera sig genom att erbjuda ett brett sortiment har dven de stuckit ut ur
mangden. Nagot som klart utmaérker sig ar att sma foretag haller sig till Sanchez teori
om Strategisk flexibilitet, de vill kunna &ndra sin kurs efter makromilj6. Att vara alltfor
flexibel och franga strategiarbetet ar inte vad Sanchez menar med strategisk flexibilitet.
Detta anser forfattarna tyda pa en viss osdkerhet, en prova-sig-fram-metod som
egentligen innebar att en strategi och strategiplanering inte existerar. FOoretagen talar
om att overleva inom en hard bransch och av nagon anledning inte satter
strategitankandet i fokus. Detta anser forfattarna vara en fallgrop da undersokningar,
som den frdn Ohrlings Pricewaterhouse Coopers, framhaller vikten av att sma-

foretagare bor koncentrera sig mer pa strategi och planering for att vara framgangsrika.

Utifrdn respondenternas svar kring huruvida de féljer en strategi ar det svart for
forfattarna att urskilja en specifik strategi hos foretagen utan det ar vanligt
forekommande att olika vinklar av strategier forenar sig. Enecker framhaller

svarigheten att anvanda strategier, som Porter och Sanchez framhaver, i verkligheten.
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Vissa foretag haller sig till en och samma strategi medan andra vill ha méjlighet till
flexibilitet, och bada alternativen har visat sig framgangsrika. Forfattarna till detta
examensarbete anser det vara av stor vikt att sma foretag bor fokusera pa sitt skapande
av strategi och dess formulering, det véasentligaste ar att 6verhuvudtaget ha en strategi.
Riskerna med att anvanda sig av en av Porters basstrategier ar dock patagliga om
smaforetagare inom hushallsnara tjanster inte lyckas astadkomma och vidmakthalla
strategin da det ar en bransch under utveckling. Att vara for flexibel i sitt strategitank
ar aven riskabelt da foretag kan tappa fokus och pa sa satt mista kunder. Forfattarna
anser darfor att smaforetagare inom hushallsnara tjanster bor “scanna av” och
analysera samhaéllets forvantning, nyckelaktérernas varderingar, foretagets starka och
svaga sidor samt utvecklingsmgjligheter for att komma fram till en bra och langvarig
konkurrensstrategi. Forfattarna framhaller en balansgang mellan flexibilitet och
fokusering for att bli framgangsrik som smaforetagare inom hushallsnara tjanster.
Forfattarna vill aterigen papeka vikten att smaforetagare bor ha en uttalad strategi pa
papper och arbeta efter denna.

6.4 The Strategy Canvas

En Strategy Canvas innebar att grafiskt visa strategitdnkandet och vilka
konkurrensfordelar som aktorer satsar pa. Nedan framgar de valda faktorerna baserat
pa respondenternas svar i vilken man de lagger vikt pa de olika faktorerna. Ett
genomsnitt har gjorts utifran de stora respektive sma foretagen for att senare kunna
jamforas i en gemensam graf.

6.4.1 Vardekurva for stora foretag
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Figur 6.2 lllustration av vardefaktorer for stora foretag
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Det som framgar av grafen pa féregdende sida tyder pa att storforetagen satsar mest pa
kvalitet, dd genomsnittsvardet ligger pa 8.9 i en skala av 10. Det som sénker vardet ar
lagre satsning pa kvalitet fran Balanzen i Norden AB samt Hjalp Hemma i Sverige AB;
bada foretagen satsar en sjua i kvalitet. Forvanansvart ar det snabbheten i utférandet
av tjanster som ar lagst bland storforetagen. Forfattarna av detta examensarbete anser
att detta ar grundat i att uppfylla den kvalitetspolicy som storforetagen har. Tjansterna

skall utforas pa ett professionellt satt och uppfylla kundens férvantningar.

Enligt den klassiska kostnhadsoverlagsenhetsstrategin skall féretag stéandigt séka nya
satt att minska sina kostnader pa, samtidigt som kvalitet, service och andra viktiga
omraden ej ignoreras. Detta géaller i hogsta grad for de stora foretagen i branschen
hushallsnara tjanster. Porter anser att en aktor i branschen som positionerar sig som en
lagkostnadsaktor tvingar de ovriga aktorerna i branschen till en effektivisering av
verksamheten for att Overleva i den utsatta marknaden. Representanter for Hemfrid i
Sverige AB och HomeMaid Hemservice AB anser att trots det dkande antalet av

smaforetag inom branschen finns det ett fatal stora aktorer som konkurrerar.

Enligt det empiriska materialet fran de Gvriga stora foretagen bekraftas det att
marknaden ar konkurrensutsatt men det papekas att laget ej natt ndgon kritisk punkt.
Konkurrens anses vara bra for foretagandet. Det finns dock brister vid differentiering
av tjanster som erbjuds av storforetagen. Representanter for Balanzen i Norden AB
(Paciello) framhaver att de framforallt "vill skapa varde genom tidsbesparing for
kunden”. Lindgren fran Hemfrid i Sverige AB och Gavelin frdn Gavelin Allservice i
Sthim AB lagger fram ungefar samma stravan med verksamheten; de vill ge sina
kunder en enklare vardag, fa deras tid att ga ihop och skapa gladje i hemmen. Enligt
Porter innebar en lyckad differentiering att foretag Overlever i den konkurrerande
branschen genom att vara unik, det vill sdga erbjuda nagot som konkurrenterna inte
kan och pa sa satt bygga fortroende och locka till sig fler kunder. Forfattarna till detta
examensarbete anser dock att storféretagen ej riktigt lyckats med att differentiera sig
men da var fokus ligger pa smaféretagen anvands de stora foretagen i branschen som

en jamforelse i denna studie.

70



6.4.2 Vardekurvan for sma foretag
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Figur 6.3 Vardekurva for sma foretag inom branschen hushallsnéara tjanster

D& syftet med detta examensarbete ar att visa smaforetagare som verkar inom
hushallsnara tjanster vart 6ppningar finns for att skapa langsiktiga konkurrensfordelar
ar det av stor vikt for analysen att vardekurvan for de sma foretagen studeras grundligt.
Det som forfattarna i forsta hand kan konstatera ar att satsningen pa kvalitet ar hog
aven hos smaforetagen. De har dock nagot hogre genomsnittsvarde pa kvalitetsskalan.
Denna ar en medveten strategi som smaféretagen anvander sig av for att kunna vinna
mark fran storforetagen som &r valetablerade med sina stora kundkretsar. Satsningen
pa kompetens, miljo samt tillganglighet har varit relativt liten da de sma foretagen har
begransade mojligheter, bland annat pa grund av dess storlek. De anser aven att en
sadan satsning skulle bli for kostsam i forhallande till den nytta for verksamheten som
satsningen medféljer. Forfattarna till detta examensarbete, med stdd i den teoretiska
referensramen, anser att motiveringen fran representanterna for de sma foretagen ar
bristfallig och ej korrekt da investeringen i framforallt kompetens forvantas resultera i
hogre niva av kvalitet som foljs av hogre kundnojdhet. Detta leder till att foretaget

hamnar i en god spiral och att foéretagets goda rykte sprids bland framtida kunder.

Det som ocksa ar vart att papeka fran grafen ovan ar satsningen pa tekniska I6sningar
fran smaforetagen. Forfattarna av detta examensarbete anser att det ar av hdg
betydelse att smaforetagen satsar pa framtida tekniska I6sningar som skall generera
hogre vinster genom att effektivisera verksamheten. Betydelsen av tekniska lésningar i

uppbyggandet av kundrelationer trader ofta fram som en av huvudstenarna.
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6.4.3 En jamfoOrelse av branschen
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Figur 6.4 lllustration av jamforelse mellan stora och sma foretag

Genom att rita en Strategy Canvas av Kim och Mauborgnes modell kan forfattarna till
detta examensarbete konstatera att skillnaden ar tydligast vad géller satsningen pa pris
mellan de stora respektive sma foretagen som verkar inom branschen. Detta behover
dock ej betyda att de stora foretagen har satsat pa en lagkostnadsstrategi utan kan
snarare bero pa att de avsiktligt tar ett lagre pris an smaforetagarna for att pa sa satt
locka till sig fler kunder samt att de har ekonomisk majlighet till att ta ett lagre pris.
Det skall papekas att valet att etablera sig som en lagkostnadsaktor faller pa andra
ingredienser an bara ett lagt pris. Som forfattarna framhavt tidigare bor foretagen
effektivisera sin verksamhet for att mdojliggéra en gallring av de “ohélsosamma”
foretagen som for narvarande ma gora sig ett hot mot befintliga aktorer. Hotet kommer
fran svarta sektorn som lockar till sig kunder pa grund av de stora prisskillnaderna fore
inférandet av skattereduktionen. Detta beteende har dock é&ndrats enligt Gillman som
namner att kunden &r villig att motarbeta den svarta sektorn. Pinto som representerar
Humlegarden Stadservice AB bekraftar detta genom att tillagga att kunder som tidigare
efterfragat svarta betalningar har nu andrat sitt synsatt. Med stéd pa Gillmans och
Pintos uttalanden anser forfattarna att forandringen i beteendet hos kunden &ar ett
resultat av just inférandet av skattereduktionen som i sin tur har bidragit till Iagre pris

for kunden, trots att det generella priset har 6kat nagot.

Det som framgar av jamforelsegrafen tyder pa att sma foretag har nagot hogre satsning

pa kundkontakt an de stora foretagen. Detta motiveras med att smaforetagen ar mer

72



mana om sina kunder, da kunden och relationen med kunden ar av avgérande
betydelse; relationen ar en av huvudingredienserna for en lyckad verksamhet inom
branschen. Smaféretagen ar hogt beroende av sitt rykte, en gott anseende &r en
avgorande faktor for ett foretags framgang. Detta galler i synnerhet &ven for
storforetagen, dock inte i samma utstrackning da de redan passerat den punkten dar

verksamheten grundades pa ett fatal kunder.

Satsningen pa kompetens skiljer sig avsevart vid en jamforelse mellan stora och sma
foretag, dar storforetagen visar en tydlig satsning pa kompetens. Den hoga andelen i
kompetenssatsning av storforetagen ar ett resultat av interna utbildningar som erbjuds
for de anstallda. Forfattarna till detta examensarbete anser att detta, i kombination
med en stor satsning pa kvalitet, baddar gott for storféretagen infor den osédkra
framtiden i och med en eventuell avreglering av skattereduktionen. Som vi ovan namnt,
en anledning till att sma foretag har sa lag satsning pa kompetens ar att de flesta ar
enmansforetag och med tanke pad de kostnader som uppkommer valjer de att ej
investera i kompetensutveckling. Detta kan straffa sig for smaforetagen da forfattarna

anser att kvalitet och kompetens sammanlénkas.

6.5 Besvarande av forskningsfraga

e Hur skall sma foretag inom hushallsnara tjanster skapa och uppratthalla

konkurrenskraft?

For alla branscher galler att hitta ett foretags (interna) strategiska resurser som
tillsammans med branschens utvecklingsmdjligheter och hot, utgér nyckeln till
langsiktiga konkurrensfordelar.163 Att “scanna av” omgivningen, for att pa sa satt
kunna hitta potentiella affarsmojligheter, ar nagot som bor leda till att ett foretag lyckas
bast164, det vill sdga ar konkurrenskraftig i sin bransch. De omvarldsfaktorer som
forfattarna anser att foretagen inom branschen hushallsnara tjanster speciellt bor rikta
sin uppmarksamhet pa &r; den aldrande befolkningen, lagstiftningen kring
kostnadsavdraget for hushall samt den svaga ekonomiska tillvaxten (dven om det
nuvarande ekonomiska laget inte verkar paverka kunden). Att just dessa skulle vara av
betydelse for branschen har under arbetets gang framkommit i bade intervjuer samt
annat empiriskt material (branschstudier och tidningsartiklar), samtidigt som

forfattarna sjalva diskuterat dess betydelse. Att foretagen fortsatter att samarbeta

163 Barney, Jay, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage (1991), s. 105.
184 Yang, H.O., Fu, H.W. Creating and sustaining competitive advantages of Hospitality Industry (2007).
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genom IFHT (Intresseféreningen for hushallsnara tjanster) anses vara av vikt och en av
foreningens uppgifter borde vara att genom till exempel informationskampanjer 6ka

den sociala legitimiteten for att pa sa satt 6ka foretagens konkurrenskraft.

Det enskilda foretaget skapar konkurrenskraft genom att gdra sin egen analys av
situationen och var de befinner sig. Genom analysen kan de uppticka ett gap, en
affarsmojlighet, som de om de har dem ratta resurserna kan utnyttja for att
tillgodogora sig varde. Att uppratthalla konkurrenskraft innebar att foretaget standigt

maste soka dessa gap.

Att arbeta med strategier ar nagot som ar av vikt aven for mindre foretag. Detta i
kombination med uppgiften att stdndigt soka nya gap, betraktar forfattarna vara en del
av att uppratthalla konkurrenskraft. Lopande strategiarbete ar saledes viktigt for att
bade skapa och uppratthalla konkurrenskraft. Vidare anses en "Strategy Canvas” kunna
tydliggora vilka véardefaktorer olika foretag inom branschen lagger tyngd pa.
Forfattarna har i detta examensarbete skapat vardekurvor for branschen som dérmed
kan anvandas som ett verktyg for sma foretag da de skall rita sin egen vardekurva for

att forbattra sitt strategiarbete.

6.6 Slutsats

Hushallsnéra tjanster ar en ung bransch som bérjar narma sig mognadsfasen. Saledes
finns det en mycket stor del unga och sma foéretag och forfattarna tror att en
konsolidering kommer att ske inom branschen. Forfattarna till detta examensarbete vill
darfor framhéava vikten av att smaforetagare inom hushallsnéara tjanster maste fokusera
mer pa sitt strategiarbete for att bli framgangsrika. Aterigen vill forfattarna poangtera
att det ar viktigt att arbeta for en uttalad strategi som finns pa papper, eftersom detta

visade sig existera endast till en viss del hos de intervjuade smaforetagarna.

For att lyckas att formulera en bra och langsiktig konkurrensstrategi vill forfattarna
framhava Porters modell pd nasta sida som visar hur foretag bor formulera sin
konkurrensstrategi, vilken kan anvandas av smaforetagare inom hushallsnara tjanster.

Det har visat sig vara mycket viktigt att foretag grundigt "scannar av” sin omgivning.
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Samhallets forvantningar och utvecklingsmojligheter har genom den rationella
modellen av den strategiska processen pavisat bade mojligheter och hot fran
omvarlden. Forfattarna anser anda att mojligheterna évervager hoten och det finns stor
potential inom branschen hushallsnara tjanster, det skall dock papekas att politiska
beslut och regelverk har den stdrsta inverkan for branschens framtid. Vid en
granskning av andra landers utveckling av hushallsnara tjanster konstateras en positiv
utveckling av branschen som darmed okat det kvinnliga foretagandet samt minskat
arbetslosheten. Det visar aven olika majligheter pa hur anvandandet av hushallsnéara
tjanster kan underlattas. Pa sa satt anser forfattarna att utsikterna for branschen
hushallsnara tjanster ar god. Ett Okat intresse fran hushall runt om i Sverige ar
vasentligt att papeka, det blir allt vanligare och mer socialt legitimt att kopa

hushallsnara tjanster.

Genom denna studie framhavs &ven nyckelaktérernas varderingar och viktigaste
konkurrensfordelar, vilka ar viktiga for sma foretag att utvardera for att kunna
positionera sig konkurrensmassigt. De storsta aktorerna pavisar vikten av att fokusera
sig och ha en vélarbetad strategi. Detta kombinerat med att foretagen sjalva utvarderar
sina starka respektive svaga sidor samt utarbetandet av en Strategy Canvas leder till att
ett foretag kan utveckla och fokusera pa effektiva konkurrensférdelar. Forslag pa

majligeter inom branschen visas i figur 6.6 och 6.7.

Forfattarna valjer att presentera tva forslag for sma foretag som verkar inom branschen

hushéallsnara tjanster. Forslagen kan anvandas av smaféretag for att kunna bygga

165 Porter, Michael, Konkurrensstrategi (1983), s. 19.
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vidare pa en eventuell ny strategi. Som framgar av den teoretiska referensramen kring
Strategy Canvas skall foretag anvéanda sig av en fyrstegsprocess vid utarbetandet av en
ny strategi. Forfattarna av detta examensarbete har i ovanstaende stycke genomfort
steg ett genom att rita en vardekurva av de sma foretagen i branschen samt forfattarnas
eget forslag. Steg tva genomfors genom att anvanda var empiriska data for att sedan ga

vidare och paborjar utvecklandet av ny strategi (del av steg tre).
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Figur 6.6 Foreslagen vardekurva nr 1 for smaforetagare inom hushallsnara tjanster

Det som presenteras i figur 6.6 ar resultatet av ett férslag som har framkommit genom
att forfattarna har analyserat det befintliga laget for smaféretagen inom branschen och
modifierat strategin genom att ta hansyn till branschutveckling samt outnyttjade
mojligheter fran smaféretagens sida. Forlag 1 byggs upp i huvudsak med stod av tre
huvudpelare: kvalitet, kundkontakt samt tekniska Iésningar. Férslaget stods dven av en
hogre satsning pa miljonfaktorn.Forfattarna anser att kvalitet ar en faktor som det inte
kan goras avkall pd da kavlitet ar grunden till aterkommande kunder och branschens
existens. Kundkontakt &r en faktor dar det finns ett gap och mdjlighet att skapa
konkurrensfordel. Forfattarna tror att god kundkontakt leder till bestande kunder som
vardesatter personlig kontakt.Tekniska losningar ar en outnyttjad faktor som bland
annat kan leda till battre kundkontakt. Genom ett internetbaserat bokningssytem blir
kunden mer involverad i anvandandet av hushallsnara tjanster. Detta kan liknas med
ett biljettbokningssystem dar tillval av tjanster kan goras och tillganglighet visas. Det
finns stora utvecklingsmdjligheter for Internetbaserade bokningsystem, till exempel
kan pris per timme baseras pa tillgang pa personal och efterfragan fran kunder.
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Figur 6.7 Foreslagen vardekurva nr 2 for smaforetagare inom hushallsnara tjanster

Forslag 2 ar konstruerad pd samma satt som forslag 1, dock har forfattarna valt att
fokusera pa andra faktorer som kan ligga till grund for en potentiell ny strategi for
smaforetag. Forslaget gar ut pa att i synnerhet satsa pa tre viktiga parametrar: kvalitet,
service och miljo. P4 samma satt som i tidigare forslag av vardekurva ar kvalitet en
relevant faktor. Forfattarna tror att det finns mdojlighet att utmérka sig och positionera
sig genom att satsa pd miljéfaktorn, da miljéaspekten ar aktuell inom alla omraden.
Genom att erbjuda battre service, "det lilla extra”, kan en konkurrensférdel skapas.
Exempel pa detta ar att privatpersoner kan kopa in utrustning och konsumentvaror
genom foretaget for fordelaktiga priser, sdsom tvattmedel, toapapper och blsjor. En

annan service som antas uppskattas ar farska blommor efter att tjansten utférts.

Forfattarna vill har avslutningsvis kortfattat ge ndgra genomforbara rekommen-

dationer till foretagarna i branschen:

o Infor ett internetbaserat bokningssystem som gor att relationen kund och
leverantor starks, samtidigt som flexibiliteten for kunden 6kar. (Forslag pa hur
ett sddant system grafiskt skulle kunna se ut ges pa nasta sida.)

e Anvanda andra informationsteknologiska lésningar for att 6ka anvandbarheten
for kund (chatt, sms-tjanster for bekraftelse av bestélld/utford tjanst,
diskussionsforum for kunder).

e Skilj dig fran konkurrenterna genom ett annorlunda serviceerbjudande.
Identifiera vad kunden vill ha: "hard” eller "mjuk” service. Med héard service

avser forfattarna exempelvis leverans av torrvaror och andra hushallsartiklar.

77



Mjuk service ser forfattarna vara just extra service eller farska blommor vid

varje servicetillfalle.

Nasta vecka b (
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11:00-13:00 | == - - 4 - & -
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Figur 6.8 Grafisk illustration dver hur ett internetbaserat bokningssystem kan se ut.

Om foretagarna genomfor dessa rekommendationer och standigt férsoker utveckla nya
kanaler for att na kunden samt andra extratjanster som tidigare beskrivits, kommer de
kunna skapa ett Blue Ocean i den réda ocean som branschen hushallsnara tjanster kan

liknas vid.
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7 Avslutande diskussion

| detta avslutande kapitel framfor forfattarna till detta examensarbete sina egna

tankar om studien och ger aven forslag till framtida forskning.

7.1 Egna tankar

Forfattarna till detta examensarbete har under studiens gang fatt upp intresset for
hushéllsnara tjanster och framforallt foretagandets strategiska funktion. Forfattarna
har insett vikten av att ha en vélformulerad strategi, effektiva konkurrensférdelar samt

ett I6pande strategiarbete.

Vad galler framtiden for branschen tror férfattarna att det finns stor potential for
smaforetagare att vaxa och bli framgangsrika. Forfattarna tror dock att regeringens
arbete att gora svarta jobb vita ar viktig vilket innebar ett underlattande for branschens
arbete. En forenkling och ett tydligare lagforslag tror forfattarna aven kan oka
anvandandet av hushallsnara tjanster. Marknadsforing som visar att avdraget finns och
hur hushall gar till vaga for att anvanda det skulle troligen aven det 6ka anvandandet.
Forfattarna anser det svart att forstd vad som egentligen innefattas i avdraget, vilket

tycks breddas med tiden.

Respondenterna i detta examensarbete visade en oro for att skatteavdraget kan komma
att avregleras vid ett eventuellt regeringsskifte ar 2010. Forfattarna anser att
branschens utveckling och skapandet av nya jobb har varit sd god att en ny regering
skulle forlora stort pa att avreglera lagen om skatteavdrag for hushallsnara tjanster.
Forfattarna har en forhoppning om att fordelarna med detta avdrag 6vervinner

nackdelarna.

Forfattarna vill aven framfora att denna undersokning mycket val kan anvandas pa
andra branscher da strategiarbetet ar véasentligt for alla foretag och inom alla
branscher. Ett undantag ar de Strategy Canvas som utarbetats i examensarbetet som
endast géller hushallsnara tjanster. Forfattarna hoppas att denna studie kommer till
anvandande for smaforetagare inom hushallsnara tjanster och att framforallt Almega

och IFHT tar del av arbetet da forskning inom detta omrade &r starkt efterfragat.
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7.2 Forslag till framtida forskning

Under examensarbetets gang har forfattarna insett potentialen som finns for
hushallsnara tjanster. Forfattarna har darfor stott pa olika intressanta vinklar och
fragetecken som kan vidareutvecklas i framtida forskning. Forfattarna vill darfor delge
sina idéer till framforallt kommande examensarbeten. Det mest vasentliga ar att
branschen hushallsnara tjanster ar ung och borjar inta mognadsfasen. Det vore darfor
intressant att om en tid studera branschens utveckling. En mojlig forskningsfraga

skulle kunna formuleras;
e Hur har branschen hushallsnara tjanster utvecklats 6ver en langre tid?

En annan viktig faktor &r politiska beslut som tas och regelverk som berdér hushallsnara
tjanster. Forfattarna anser att det finns manga utvecklingsmajligheter vid en blick pa

andra lander i Europa. En lamplig fragestallning kan lyda;

e Vilka regelmassiga mojligheter och politiska beslut finns som berér

hushallsnara tjanster?

Forfattarna tror att en konsolidering kommer att ske inom branschen. Det kan darfor
vara intressant att studera hur dessa skulle kunna ske pa basta satt och d&ven om det har
skett samt resultatet. Hur ska féretag tdnka strategiskt i detta skede leder till féljande

forskningsfraga;

e Hur skall foretag inom hushallsnara tjanster arbeta strategiskt infor

konsolidering?
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Bilaga 1l

Nedan visas de foretag som studerats fér branschanalysen. Observera att antal

anstéllda ej innefattar agaren/agarna samt att informationen ar hamtad fran senast

inlamnad deklaration, det vill sdga mellan ar 2007-2008.

Foretag anstilda tkr | FOretag anstailda tkr
08 Stad & Fastighetsservice 4 2628 Creativ lokalvard & Sanering AB 25 5879
3Si Sverige AB 4 1556 Dala stad & tvatt 0 500-999
AAA Pro Floor Stadservice AB 12 6716 Dammvippan 14 1-499
AB Cleaning Lady 0 10 Daniels Fonsterputs 0 1-499
AB Malarhem Service i Vasteras 0 119 Din hjélpredai Y-lan 1-4 1-499
AB Proffser 6 2022 Din Hjalpreda 0 1-499
AB Rent Hus Sverige 50 21234 Din Stadpartner 0 500-999
AB Wonabee (0] 198 Doroteas Rent & Fint 0 1-499
Accent Stad 0 1-499 Drangen & Pigan 0 1-499
Actima 1-4 1000 - 4999 | Easy Clean Syd 0 1-499
AG Stad-Teknik 1-4 1000 - 4999 | Easy-Rent AB 1 834
Agnetas Stadfirma 0 1-499 Elias Stédservice 1-4 1000-4999
Akut Sanering & Stad 1-4 1-499 Elite Maids 24 1-4 1-499
Alingsas Hemservice HB 1 1-499 Ett rent ndje 0 1-499
All-Assistans i Harnésand AB 7 2683 F&S Stadservice 0 1-499
Allhjalpen i Umed AB 1 1-499 Farmartjanst Ulricehamn 1-4 1000-4999
Allservice Fonsterputs & Stad AB 20 7454 FDL Bygg, Tradgéard, Stad 0 1-499
Allstad Linkoping 0 1-499 Finfina foretag 1-4 1-499
Allti Allo 1 903 Fissa & Feja 8 4870
Allt i Stéd i Uppsala AB 1-4 1-499 Flexibel stadservice AB 25 9418
Ankis Stadservice 1-4 500-999 Floda Allservice 0 1000-4999
Annas Stad 0 1-499 Folly Stad 0 1-499
Anne's Rena Rum 1-4 1-499 FooD Hemleverans Alingsas 0 1-499
Anne's Stad & Hemservice 1-4 1000-4999 | Frascht & Rent 11 5463
Ararat Service 1-4 1-499 Frodins Fonsterputs Stad & Golvslipning 20 13213
Arvika Stédservice 1-4 500-999 Futura Service 1-4 1000-4999
Askungen Stadservice 0 1-499 GB Hemservice 0 1-499
Attendo Care 72 47598 Gewe Stadservice 0 1-499
Backuptjanst 1-4 1000-4999 | Gillman 0 1-499
Balanzen 5-9 1000-4999 | GOTAB Bemanning 1-4 1-499
Basta Vast AB 3 6911 Gréangsbo Service Ab 21 9511
Binse Clean 0 1000-4999 | Gullans Golvmopp 0 1-499
Bohus Service Partner AB 15 4850 Gunbo fastighetsservice 10-19 5000-9999
Bonarum 0 1-499 H.D.StadfiX 0 1-499
Bothnia Stadservice 0 1000-4999 | H-Alex Stad & Tradgard 1-4 1-499
Bygg Stéad & Allfix 1-4 1-499 Hannas Stadservice 0 1-499
C4 stadkonsult AB, 13 4369 Hazan Stadservice 1-4 1-499
Carinas Hemservice 5-9 1000-4999 | HDG Stad & Fastighetsservice 1-4 1000-4999
CH Cleanex i Ystad 0 1-499 Helenas Allservice 0 1-499
City Stad 1-4 500-999 Helenas Gavelin All Service i Sthim AB 55 6444
Claudia's Fin Stad 10-19 5000-9999 | Hemfint i Vastmanland 1-4 1-499
Clean Please AB 5 883 Hemfrid 223 80903
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Hemmiljo i Méalardalen
HemReda

Hemsamariten
Hemservice

Heménglarna

Hindas Hemservice
Hjelmqvist Foretagstjanst
Hjélp Hemma

Hoffes Fonsterputs & Stad AB
Holmstréms Hemtjénst AB
HomeMaid

Housekeeper

HS stadservice

Hujjas Stadservice
Humlegardens Service AB
Hushéallskompaniet AB
Hushéllsnéra Nina
Hushéllsnéra tjanster AB

Hogséatra Stad- & Fastighetsservice

IKA Stad

Independent Service Group AB
Ingela Stad

Ingrid's Stéd & Staging

Jaffa Stad & Fonsterputs
Jehab Stadservice AB

JT Stédservice

JamtRent

Kabashi-Stad
Kalmars Bil & Fix Hushallsnara
tjanster HB

Karolinas Bygg & Stad
Karriar Assistans Stadfirma
Kickens stad

Kjelléns Stad

Klappat A Klart Stadservice
Kristiansson's Dator, Maleri &
Stadservice

Kruskens Senior Service
Kvast & Trasa Stad

KZ Service & Stad AB
K&PI Stadteknik AB

La Cure Scandinavia
Lani Assistans

Lars-Ake Mannkvist
Lazur Stad

Leel's Service
Legetimus AB

LF Stad

LGT Stad & Tvatt
Luthagens Stad & Fonsterputs
Lodose Stad AB

M &M HB

M & U Stadservice AB,
M.H.H. Fastighetsservice HB
Maddes Alltjanst

5-9

14
27

20
11
15
208
10
85
14

1-4

68
1-4

1-4
23
14

14
14

o O o

14
14

40000
1022
1-499
12034
1-499
1-499
1-499
1-499
4729
5981
58174
6074
31746
4067
317
1-499
1-499
1281
27268
1-499
180
1-499
1-499
1000-4999
9127
1-499
1-499
1-499

1-499
1-499
1-499
1-499
1000-4999
1-499

1-499
1-499
1-499
1-499
32888
1-499
1-499
1-499
1-499
1-499
2908
500-999

4565
1-499

5787
1-499

1663
1000-4999
500-999

87

Maid Hemservice

Maid in Sweden

MaidAid Stockholm

Maiden services

Mathiaz ATV & Alltjanst

MCC Stéad & Service

Mia Svenssons Stad
Middagsfrid AB

Miljod, Framtid i Helsingborg AB
MiljoProffsen

Miljostad i Strangnas AB
Montico

Mr Stad

MVA Stad & Forséaljning AB
Malarassistans

Malardalens Stad & Allservice
Nacka-Saltsjo Hemtjanst AB
Nanny Stockholm

Nettans Hushallstjanst
Norrstad

N-W Stadproffs,

Nya Larssons Allstad

Nybro Stad & Fonsterservice AB
Nyckelpigans Hemservice Ab
Nésums Stad & Allfix AB
Obrero

Oxel6 Konsult

PO Service & Support

PRO Assistans Tradgard
Quality Business Solutions AB
RAMmakaren Edvardsson
Reko Stad

Ren och Fino

Renax Stad AB

Rent & Fréscht i Uppsala AB
Rent o Fint

Ridi Stadning

Roett

Ronneby Stad- & Alltjanst
ROnnéng Industritjanst AB
Sanna's stad & tradgardstjanst
SCM at your service
SeniorFixarna

Serviceteamet

Skinande rent i Markaryd
Skallentorps Tradgardsservice
Skanninge Stad & Service AB
SM Stédervice

Solberga Hemstad & Stadservice
Solstans Lokalvard

Specialstad i Umeéd AB
Spell Stadservice
Stadbolaget Roslagen AB

1-4
14

1-4
1-4
1-4

39

14
1-4
1-4

21
10-19

1-4
4

1-4
1
1-4
1-4
10-19
7

1-4
5-9
5-9
1-4
3

0

0

0
35-50

5-9
2

1-499
2185
1-499
1-499
1-499
1-499
1-499
13725
6152
3379
2729
5294
1000-4999
1-499
802
60
5028
1-499
1-499
1-499
1-499
1000-4999
2199
1929
2926
1-499
1-499
1000-4999

1-499
34
500-999
1-499
1000-4999
4156

5818
1-499
1-499
1-499
1-499
28410
1-499
1-499
1-499
1-499

1000-4999
1000-4999

2181
1-499
1-499

500-999
10000-
12000

1000-4999
1862



Stadfirma Madeleine i Linkdping
Stadforetaget Bergstrom
Stadhjalpservice

Stadhuset Vast AB
Stad-Rutan i Norrbotten,
Stadservice Apple

Stadtanten

Stad-tec AB

Sussi AB

Svenska flytt & Stadbyran AB
Svenska Stadsallskapet
Team Loma

TG's Stad & Akvarist

Tina's Allservice

TPM Stéad

Trofé Stad AB

Trosa Stad & Golvvard

O O O~ O OO

20
13
1-4
1-4
1-4
32

1-499
1-499
1-499
1867
1-499
1-499
249
4304
765
10224
4765
1-499
500-999
1-499
13179
528
1-499
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TS Lokalvard AB

Tuijas HomeZervice

Wall Assistans

Weda Fin Stad AB

Vendelso Stad AB
Veteranpoolen AB

Viktorias Stadservice
Vilbergens Allservice

Villes Stad & Fastighetsservice
Wimix Resurs AB

Vimmerby Lokalvéard

Visby Stédservice Ab
Valgjort Snickeri & Service
Vélstadat stadservice

Vasby Allservice

Z-Service

Amaéls Hushéllsnara Tjanster

123

1-4

o

1-4

50027
1-499
1-499
1-499
1-499
52
1-499
1-499
1-499
683
1-499
2511
10572
1000-4999
1-499
1-499
1-499



Bilaga 2

Presentation av respondenter i detta examensarbete

&,

Skatteverket

Respondent: Hansson, Bengt
Intervjumetod: Telefonintervju
Erfarenheter: Projektledare for skattereduktionen for

hushallsnara tjanster vid Skatteverket i Vastervik.

Respondent: Palsson, Anne-Marie

Intervjumetod: Telefonintervju

Erfarenheter: La fram férslaget om skattereduktion for
hushallsnéara tjanster. Riksdagsledamot i naringsutskottet
for moderaterna. Tidigare ledamot och suppleant i
Skatteutskottet samt i Finansutskottet. Docent i

nationalekonomi vid Lunds Universitet.

Respondent: Enecker, Erik

Intervjumetod: Telefonintervju

Erfarenheter: Strateg fran foretaget Cliente market
Strategy, tidigare erfarenheter fran KW Partners, Askus
och Kirstein-Walerud. Har lett en utredning kring

hushallsnaratjanster och skatteavdrag i Europa.

Respondent: Jonasdotter, Inger
Intervjumetod: Telefonintervju
Erfarenheter: branschansvarig for Almega Service-
entreprendrerna, Almega Utbildningsfoéretagen samt

Almega Hemserviceforetagen.
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Bilaga 3

Intervjufragor till de utvalda foretagen

Generellt

1.

2.

3.

4,

5.

6.

Vad ar historien bakom ert foretag?
Hur méanga anstéllda har ni och hur mycket omsétter ert foretag idag?

Har den skattereduktion som gjordes ar 2007 medfort nagra skillnader for ert
foretag och marknaden?

Anser ni att intresset att kopa hushallsnara tjanster har 6kat den senaste tiden?
Hur ser ert kundsegment ut? Vem &r er vanligaste kund?

Vilket varde vill ni skapa for era kunder?

Konkurrensmarknaden

7.

8.

9.

10.

11.

Anser ni att det rader stor konkurrens inom branschen hushallsnara tjanster?
Vilka ser ni som era storsta konkurrenter?
Vilka/vilken &ar den viktigaste konkurrensfordelen som ni forsoker efterstrava?

Forsok att gradera foljande faktorer pa en skala fran 1 (lagst) till 10 (hogst) for
hur val ni lagger tyngd pa de olika elementen.

a) Pris -

b) Kompetens hos personal -

¢) Miljoévanlighet -

d) Tillganglighet for kunderna -

e) Kvalitet pa det utférda jobbet -

f) Kundkontakt -

g) Service -

h) Snabbhet -

i) Tekniska l6sningar vad galler bokningssystem -
j) Bredden pa utbud av tjanster -

Foljer ni en konkurrensstrategi, eller affarsplan?

Framtiden

12.

13.

Tror ni att regeringen kommer att gora ytterligare forandringar vad géller
skatter for hushallsnara tjanster?

Hur ser framtiden ut for ert féretag och branschen?
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Bilaga 4

Intervjufragor till Bengt Hansson fran Skatteverket

Generellt
1. Vilken roll har Skatteverket? Hur kan ni framja branschen hushallsnara
tjanster?

2. Vilka effekter har skattereduktionen som gjordes ar 2007 pa branschen
hushallsnéara tjanster?

3. Anser ni att intresset for hushallsnara tjanster har okat?
4. Anser ni att féretagandet inom hushallsnéra tjanster har 6kat?

Konkurrensmarknaden
5. Anser ni att det rader stor konkurrens inom branschen hushallsnéra tjanster?

6. Vilka konkurrensfordelar ar viktigast att efterstrava?

7. Anser ni att foretag &r medvetna om konkurrensstrategier?

Framtiden

8. Tror ni att regeringen kommer att gora ytterligare forandringar vad galler
skatter for hushallsnara tjanster?

9. Arbetar ni for tillfallet med projekt rorande hushallsnara tjanster?

10. Finns det andra satt som skulle kunna underlatta anlitandet av hushallsnara
tjanster? (Till exempel Belgiens betalningssystem)

11. Hur ser framtiden ut for beskattningen av branschen hushallsnara tjanster?
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Bilaga 5

Intervjufragor till riksdagsledamoten Anne-Marie Palsson

Generellt
1. Nu har det gatt 6ver ett ar sedan avdragsmojligheten infordes. Hur tycker du att
reformen har fallit ut?

2. Hur beroende tror du att branschen hushallsnara tjanster ar av att kunderna
erbjuds en skattereduktion?

Framtiden
3. Kommer regeringen att gora ytterligare forandringar vad géller skatter for
hushallsnéara tjanster, ar det ndgot man arbetar for?

4. Finns det andra satt som skulle kunna underlatta anlitandet av hushéallsnara
tjanster? (Till exempel Belgiens betalningssystem)

5. Hur tror du framtiden ser ut for branschen hushallsnara tjanster?
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Bilaga 6

Intervjufragor till Erik Enecker fran foretaget Cliente Market Strategy

1.

Ar 2007 uttalade du dig i bl.a. DN om en sammanstallaning av erfarenheter av
skatteavdrag i Europa, vad géallde den?

Hur viktigt anser du att strategiarbetet ar for foretag?

Anser du att strategiarbetet och strategitankandet fungerar pa olika satt i stora
och sma foretag?

Man talar ofta om tre basstrategier, kostnadsoverlagsenhet, differentiering och
fokusering, vad anser du om dem, &ar det nagot du foresprakar? Skulle det passa
just smaforetagare inom hushallsnara tjanster?

Vad anser du om att anvénda strategisk flexibilitet?
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