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Skapa forstaelse for hur Fitness 24Sevens affarsidé
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diskutera vilka faktorer foretaget bor beakta for
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fallstudie. Vi har anvant oss av primardata fran
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1 Inledning
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| uppsatsens forsta kapitel motiverar vi vart &mnesval. En bakgrund presenteras
vilken foljs av en problematisering av dmnet som sedan mynnar ut i en konkret
fragestallning och ett syfte. Avslutningsvis klargors for lasaren vilka

avgransningar som gjorts samt hur uppsatsen disponerats.
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1.1 Bakgrund

Tillvaxt ar ett begrepp som vécker stort intresse da 6kad tillvaxt resulterar i nya
arbetstillfallen och ekonomisk utveckling for hela landet. Mindre foretag anses
spela en viktig roll i den ekonomiska utvecklingen da de skapar ny sysselsattning.
(Davidsson et al, 2001) Studier har visat att mindre foretag genererar fler
arbetstillfallen &n storféretag och daven i fortsattningen &r det en tydlig trend att
arbetstillfallena kommer att skapas i de sma och véxande foretagen (Wiklund,
1998).

Yngre smaféretag tenderar att vaxa mycket och dessa snabbvéxande foretag ar
tydligt Overrepresenterade i nya, vaxande branscher. Framférallt inom
tjanstesektorn och i branscher med hogteknologisk tillverkning ar det vanligt med
véxande fOretag. Inom de mer mogna branscherna, som tillverkning och handel,
finns daremot betydligt farre tillvéxtforetag. Detta kan eventuellt férklaras med att
det ar lattare for ett foretag att 6ka sina marknadsandelar i en bransch som vaxer
och dar efterfragan saledes okar. | en mogen bransch daremot ar marknaden stabil
och konkurrensen darfor hardare. (Wiklund, 1998)



Da branschernas strukturer numera ofta ar snarlika for de flesta foretagen blir
foretagets strategi allt viktigare. Man maste skilja sig fran andra aktorer och
erbjuda ndgot som kunden efterfragar pa ett nytt och unikt satt. (Porter, 1998) Det
marks tydligt att strategin styr vad foretag gor och har en direkt paverkan pa
foretagens tillvaxt (Wiklund, 1998). Denna uppsats behandlar ett tjansteféretag
vilket skiljer sig fran ett producerande foretag. Tjansten uppstar i samverkan med
kunden och for att ha mojlighet att skapa konkurrensfordelar kravs det att tjansten
kan matcha, och med fordel évertraffa, vad marknaden och kunderna efterfragar.
(Gronroos, 2002)

Halsobranschen har under senare ar expanderat alltmer och det finns fortfarande
en stor tillvaxtpotential inom denna bransch. Det beror till stor del pa att
allménheten har okat sin medvetenhet géllande traning och borjat inse férdelarna

med motion. (www.sydsvenskan.se, 2009-11-11) Aven arbetsgivare har fatt en

okad forstaelse for omradet och insett sambandet mellan halsosamma medarbetare
och en val fungerande organisation. Ett tydligt bevis pa det ar att det redan 2005
gjordes en utredning av regeringen som visade att den allménna
foretagshalsovarden som riktas mot arbetsgivare omsatte fyra miljarder kronor.
(Statens offentliga utredningar, 2005) Mycket tyder pa att det ar en trend som
kommer att halla i sig i framtiden och bli dnnu viktigare i en tid da manga
manniskor arbetar mer och darfor kommer att vardesatta halsa och tréning.

(www.aktiespararna.se, 2009-11-16)

1.2 Problemdiskussion

Halsobranschen, dar fitnesskedjorna ingar, har de senaste aren haft en mycket hég
tillvaxt. De tre storsta aktorerna inom fitnessbranschen i Sverige ar SATS, World
Class och Nautilus vilka alla har funnits i Sverige sedan 90-talet och &r vél
etablerade pa marknaden. De riktar sig till ungefar samma segment da de erbjuder
traning i gym eller grupptréaning. SATS &r det ledande traningsforetaget i Norden
och 2008 omsatte de i Sverige 622 miljoner SEK, en 6kning med 16 % fran
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foregaende ar. (SATS Arsredovisning 2008) Nautilus har langst erfarenhet inom
branschen och ar Sveriges storsta friskvardsleverantér med sina 83 anlaggningar.

2008 hade Nautilus en omsattning pa cirka 200 miljoner SEK, en 6kning med 16

% fran aret innan. (www.nautilusgym.com, 2009-11-25) World Class &ar en
internationell koncern som finns representerad i nio lander, med tonvikten i
Osteuropa. 2008 omsatte koncernen cirka 154 miljoner SEK. (www.allabolag.se,
2009-12-01) World Class har haft en genomsnittlig tillvaxt pd 23 % per ar de

senaste fem daren (www.worldclass.se, 2009-11-26). Férutom ovan namnda

aktorer finns det aven foreningar samt ett antal mindre aktorer runt om i landet

som bedriver liknande verksamheter (www.svd.se, 2009-11-11).

Inom hélsobranschen ar trenden tydlig. Den visar att fitnesskedjorna tidigare var
en traningsform riktad till specifika grupper, men har under 2000-talet blivit mer

lattillgangliga och riktade mot bredare malgrupper. (www.aktiespararna.se, 2009-

11-16) Trots att alltfler manniskor motionerar och & medvetna om sin hélsa visar
undersokningar att endast drygt 10 % av Sveriges befolkning tranar pa ett gym
(SATS Arsredovisning 2008). Det kan jamforas med exempelvis Nederlanderna

och Spanien dar motsvarande siffra ar runt 15 % (http://wellme.se, 2009-12-16).

Man kan alltsa anta att det finns en stor outnyttjad potential i Sverige, speciellt da
flera av de stora kedjorna menar att deras storsta konkurrenter inte &r andra gym
utan ~oviljan att trdna” (www.svd.se, 2009-11-11).

Betraktad utifrdn kan denna marknad tyckas vara dominerad av de tre storsta
aktorerna som tillsammans omsétter miljardbelopp pa den svenska marknaden. De
har dessutom férankringar i stora koncerner som verkar utomlands. Ar det da
mojligt for en mindre aktor att etablera sig inom denna bransch och dessutom bli

framgangsrik?

2008 fick Fitness 24Seven utmarkelsen ”Avrets tillvaxtforetag” vilken utses av UC,
upplysningscentralen, och baseras pa kriterier som en kontinuerlig 6kning av
omsattningen  de  senaste  tre  aren, sunda  finanser  etcetera.

(www.dagenstraningsindustri.se, 2009-11-11) Samma ar kvalade Fitness 24Seven

aven in pa listan 6ver svenska superforetag som sammanstélls av Veckans Affarer
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och affarsinformationsforetaget PAR och omfattar sex olika nyckeltal sasom
avkastning, skuldséttningsgrad etcetera. Foretaget maste Overtraffa sina
konkurrenter pa alla viktiga punkter for att kvalificera sig. Man betonar aven att
Fitness 24Seven lyckades astadkomma I6nsamhet och tillvaxt dven under det

generellt krisdrabbade ar som 2008 var. (www.va.se, 2009-11-11)

Under de sju ar som Fitness 24Seven har varit aktivt har foretaget expanderat till
39 traningsanldggningar och &ar for tillfallet Sveriges snabbast vaxande
fitnesskedja. (www.fitness24seven.com, 2009-11-12) Vid senaste bokslutet

omsatte kedjan drygt 60 miljoner SEK, en 6kning med 52 % fran foregaende ar,
vilket & en markant hogre tillvaxt &n nagon av de storre aktorerna (Fitness
24Seven Arsredovisning 2008).

Da flera faktorer visar pa att detta foretag har lyckats bra inom fitnessbranschen
vacks nyfikenheten av att veta hur det har uppnatt dessa resultat. Beror det endast
pa bra timing och tur eller finns det andra bakomliggande faktorer? Som den
tidigare diskussionen behandlat paverkar foretagets strategi hur man agerar och
hur foretagets tillvéxt utvecklas. Darfor ar det rimligt att tro att Fitness 24Seven
har haft en strategi som har lyckats skilja dem fran 6vriga aktorer och darmed
skaffat konkurrensfordelar gentemot dessa. Utifran detta antagande har vi

formulerat var problemformulering samt vart syfte.

1.2.1 Problemformulering

Hur har affarsidén och strategin som skapat Fitness 24Sevens snabba tillvéaxt sett
ut? Hur kan Fitness 24Seven agera for att uppratthalla och utveckla sin position

inom fitnessbranschen i framtiden?
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1.3 Syfte

Skapa forstaelse for hur Fitness 24Sevens affarsidé och strategi har paverkat dess

snabba tillvaxt och utveckling. Utifran denna forstaelse amnar vi diskutera vilka

faktorer foretaget bor beakta for fortsatt tillvaxt.

1.4 Avgransningar

Inom fitnessbranschen har vi valt att inkludera de storsta aktdrerna inom Sverige

som drivs pa lika villkor. Vi har darfor valt att exkludera Friskis&Svettis da det

drivs som en icke vinstdrivande ideell forening.

1.5 Disposition

Inledning

Metod

Teori

Empiri

Analys

Slutsats

Presentation av det valda &mnet samt en
problemdiskussion som leder vidare till det syfte
som ligger till grund for studien.

Val av ansats, metod och teori for studien samt
en utforlig forklaring av genomférandet vid
insamling av data foljt av en kallkritik.

En presentation av de teorier vi valt att anvanda
oss av i var undersokning som tillsammans
bildar var teoretiska referensram.

Presentation av for studien insamlad data vilken
foljer det teoretiska ramverkets struktur.

Analys av empirin utifrdn var teoretiska
ramverks olika steg.

Redogorelse for de slutsatser var analys
inbringat.
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2 Metod
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| detta kapitel presenterar vi de metoder vi anvant oss av i studien. Darefter
motiverar vi vart val av teori foljt av val av empiri. | det sistnamnda stycket
kommer vi tydligt precisera genomforandet av intervjuer, enkéater, observationer

samt insamlingen av sekundardata. Kapitlet avslutas med kallkritik.

SkorokokskoRkkkoRkkkoksksk Rk Rk kokkkskok sk skokskok kokok sk kokskoskokosrok skok Rk sk kR skoskok skl kokkoskskokskosrok sk sk kokokkkokskoskskskok

2.1 Forskningsansats

Var uppsats behandlar forhallandet mellan teori och empiri genom en deduktiv
ansats. Den deduktiva ansatsen innebdr att vi som forskare skapar en hypotes
utifran befintliga observationer och teorier inom amnet som vi sedan testar pa var
empiri. (Bryman & Bell, 2005) Detta angreppssétt anser vi passa vart syfte da vi
pa forhand valde ut ett antal relevanta teorier vilka vi utgick fran i var insamling
av empiri. Vi ar medvetna om att ansatsen har kritiserats for att det finns en risk
att man som forskare enbart soker efter sadan information som man finner
relevant och som ger stod at sin tes, vilket kan resultera i att viktig information
forbises. (Jacobsen, 2002) Vi har aktivt motarbetat detta genom att inkludera
information fran flera olika infallsvinklar och hela tiden vara &ppna for

forandringar, allt for att skapa en sa objektiv bild som majligt.

2.2 Forskningsmetod

Vi har valt att anvanda oss av en kvalitativ metod i var uppsats vilken har som

syfte att skapa en djupare forstaelse for ett visst fenomen. Denna forskningsmetod
12



lagger stor vikt vid méanniskors uppfattningar och tolkningar om den miljé som de
befinner sig i. (Bryman & Bell, 2005) Eftersom vi amnar studera hur strategin har
skapat snabb tillvaxt i Fitness 24Seven var detta ett naturligt val. Den kvalitativa
metoden ger oss mojlighet att undersoka branschen som foretaget vi studerar

befinner sig i samt vart specifika fallforetag. (Jacobsen, 2002)

Som stod for var kvalitativa forskning har vi dven kompletterat vissa delar av
empirin med enk&tundersokningar som normalt klassas som en kvantitativ metod.
Den kvalitativa och den kvantitativa metoden behdver dock inte ses som rivaler
utan kan fungera som ett komplement till varandra. (Bryman & Bell, 2005) Déarfor
anser vi att vi forhojer uppsatsens kvalitet genom att samla in viss information

genom en kvantitativ metod.

2.3 Fallstudie

Da vi amnar fa en djupare forstaelse for Fitness 24Sevens snabba tillvaxt var det
lampligt att genomfora en fallstudie (Lundahl & Skarvad, 1999). En fallstudie ar
en detaljerad och ingaende studie av ett enda fall vilket behandlas i sitt verkliga
sammanhang (Yin, 2007). Det finns flera satt att gora en fallstudie pa, vi har valt
att blanda en beskrivande och en teoriprovande fallstudie (Lundahl & Skarvad,
1999). Vidare ar fallstudier ofta forknippade med kvalitativa studier, vilket var
studie &r, men de inbegriper ofta en tillampning av bade kvalitativa och
kvantitativa metoder eftersom man har for avsikt att belysa fallet pa ett sa
ingdende sétt som mojligt (Bryman & Bell, 2005). Detta stammer val med vart val
av genomfoérande da vi som namnt valt att komplettera den kvalitativa metoden

med den kvantitativa metoden i form av en enkatundersokning.
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2.4 Val av teori

De huvudamnen var uppsats behandlar ar strategi och tillvaxt, narmare bestamt
hur dessa kopplas samman och péaverkas av varandra. Det finns en mangd olika
teorier angaende dessa nyckelord och vart arbete startade med en omfattande
bearbetning av litteratur. Samtidigt som vi fokuserade pa dessa amnen ville vi att
de teorier vi till slut valde att anvénda skulle vara anpassade till och applicerbara

pa nyforetagande eftersom vi studerar ett relativt nystartat foretag.

Efter konsultation med var handledare och diskussion oss emellan kom vi fram till
att var utgangspunkt ar affarsidén da detta ar grunden for ett foretag. Efter att ha
last flera kurser i foretagsekonomi hade vi en god forstaelse for vad denna teori
skulle innehalla och valde darfor Skarvad och Olssons beskrivning av en
affarsidé. Det kandes ocksa relevant att anvanda Druckers idéer och teorier kring
nyféretagande da dessa, trots att de skrevs for cirka 20 ar sedan, kanns aktuella
och tillampliga aven idag. Aven om situationen for nya foretag forandras sker det
inte lika stora forandringar nar det géller vilka problem och hinder de kan stota pa.
Da Fitness24Seven ar ett tjansteforetag var det aven meningsfullt att tillfora
teorier kring vad denna typ av foretag bor fokusera pd. Normann har skrivit
flertalet bocker inom detta @amne och lagger stort fokus pa kundernas medverkan i
foretaget vilket vi tidigt forstod att aven vart fallféretag gor. Vi anvander darfor
Normanns teorier for att analysera vilka funktioner kunderna har i foretaget och

vad dessa tillfor tjanstens utformning.

Strategi ar ett amne vi bada studerat under en langre tid och dar det nastan finns
lika manga teorier som forskare. Vi anser dock att vissa aterkommande teorier
kéndes mer relevanta dn andra. Porters generiska strategier, som aterfinns i valdigt
manga strategisammanhang, ansag vi ej gick att utesluta da denna teori har tillfort
mycket inom strategiforskningen. Samtidigt fastnade vi tidigt for en nyare teori,
blue ocean strategy, skriven av Kim och Mauborgne. Vi sag direkt vissa monster i
denna teori som paminde om vart fallforetags tillvagagangssatt och darfor ansag

vi att denna kunde tillféra mycket till var analys. Vi ar medvetna om att blue
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ocean strategy i viss man motsager Porters generiska strategier men anser ocksa
att de pa andra sétt kompletterar varandra. For att ytterligare lagga stor vikt vid
nyforetagande inkluderade vi &ven har Druckers teori kring strategier som ar
lampliga for nya foretag och kommer att anvanda den for att analysera hur Fitness

24Seven har gatt till vaga nar foretaget startade.

Nar vi studerade damnet tillvaxt var det nagra namn som ofta aterkom inom olika
avhandlingar, uppsatser och artiklar vilka var Davidsson, Delmar och Wiklund.
Vid ytterligare studier kring deras arbeten valde vi att anvénda oss av teorier som
aterkopplar till dem vi tidigare namnt. Vi kommer att analysera Fitness 24Sevens
tillvaxt ur synvinklarna tillvéxt i mindre foretag, foretagens tillvaxtvilja och sedan
binda ihop detta med deras teorier om hur strategin paverkar tillvaxten. Da detta
amne behandlats av manga har vi dven inkluderat andra forskare for att fa fram

fler synvinklar.

2.5 Val av empiri

For att kunna genomfora en djup studie av vart fallforetag Fitness 24Seven och
for att fa en sa balanserad kvalitativ bild som mojligt ansag vi att det kravdes
saval primar- som sekundardata. Blandningen gav oss mojlighet att skapa en sa
verklighetsbaserad bild av fallet som méjligt. Fokus har dock legat pa priméardata
da vi som namnt vill ga pa djupet i ett fall. Var primardata kommer fran intervjuer
med personer inom branschen och det specifika fallféretaget vi &mnar studera,
men dven fran enkatundersokningar och observationer. De sistnamnda valde vi for
att skapa en mer balanserad och objektiv bild av fallet da mycket av vart material
annars &r foretagsinternt. Vidare ar detta dven anledningen till varfor vi dven valt
att prata med en annan aktor inom branschen. Inom féretaget har vi valt att
intervjua grundaren/dgaren, VD-assistenten samt en anlaggningsansvarig. Vi
anser att detta gett oss en bra spridning bland nivaerna da foretaget ar relativt litet.
Genom att anvanda dessa data anser vi att flertalet aspekter angaende vart amne
blivit tackta.
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2.5.1 Intervjuer

Vi valde att anvanda semistrukturerade intervjuer vilket gav oss som intervjuare
stor flexibilitet. Vi skapade en intervjuguide med fragor utifran de dmnen var
undersokning amnar behandla. Med denna metod styrs respondenterna att halla
sig inom de valda dmnesomradena samtidigt som de har mojlighet att resonera
fritt kring de olika fragorna. (Bryman & Bell, 2005) Detta menar vi var till var
fordel da aspekter som vi inte funderat 6ver, men som personer med kunskap
inom omradet ar medvetna om, kunde komma fram. Da var studie kravde viss
information gav metoden oss &ven mojlighet att styra tillbaka intervjun i rétt

riktning nar vi markte att respondenten gled bort for mycket fran de valda temana.

Vi tycker det ar viktigt att vi bada varit narvarande vid intervjutillfallena da vi
bada haft mojlighet att skapa oss en uppfattning om respondenten och dennes
reaktioner, tolkningar och svar. For att aterge en sa sann bild av intervjuerna som
mojligt har vi aven valt att banda vara intervjuer i den man vi givits tillatelse,

vilket dr vanligt inom kvalitativ forskning. (Bryman & Bell, 2005)

Intervjuerna i denna studie har genomforts personligen med ett undantag da en
intervju fick genomforas per telefon. Var intervju med grundaren och VD:n for
vart fallféretag Fitness 24Seven gjordes over telefon vilket var nddvandigt sa han
befann sig pa annan ort under resten av aret. Vi ansdg att en intervju med honom
var av storsta vikt for var studie och menar att férdelarna i detta fall vagde Gver
nackdelarna. Vi ar medvetna om att viss kritik har riktas mot metoden
telefonintervjuer eftersom respondentens reaktioner pa fradgor och é&ven
kroppsspraket gar forlorade. Vidare forloras ocksd mojligheten att traffa
respondenten i dess naturliga miljo. (Bryman & Bell, 2005) Vi anser dock att
intervjun vi genomfort per telefon varit nddvandig for var uppsats och att det trots
utebliven personlig kontakt tillfort den empiri vi avsett. Vi har minimerat
missuppfattningar genom att vi bada deltog vid telefonintervjun. Dessutom
kompletterade vi empirin med besok pa flera av foretagets anlaggningar samt
personliga intervjuer med saval VD-assistenten som en anlaggningsansvarig. Vi
har aven haft mailkorrespondens med VD:n for att fortydliga de oklarheter och

funderingar som uppkommit under arbetets gang. De personliga intervjuerna har
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genomforts pa de olika anlaggningarna for att respondenterna skulle kénna att det
var en naturlig plats att métas pa. Detta gjordes for att minimera kontexteffekten,

det vill saga miljons paverkan pa innehallet i intervjun. (Jacobsen, 2002)

Vi har utover anstéllda inom Fitness 24Seven dven haft som ambition att intervjua
de Gvriga aktorer inom branschen for att skapa en sa god helhetsbhild av branschen
som majligt. Dock har vi endast kunnat intervjua SATS da varken Nautilus eller
World Class varit antraffbara. Vi vill dock papeka att vi lagt stor vikt vid att
forsoka na dessa, saval via huvudkontor och lokala anléaggningar som via telefon
och mail, for att fa svar pa vara fragor. Emellertid tror vi inte att detta kommer
paverka vara slutsatser utan mojligtvis att vi far en snavare bild av branschen som
helhet i var empiri. Vi har dock istéllet ingaende studerat sekundéardata om dessa
aktorer for att minimera risken att var branschbild blir felaktig.

2.5.2 Val av respondenter

- Christan Ask, VD och dgare av Fitness 24Seven
- Nadia Kaftan, VD-assistent pa Fitness 24Seven
- Carolina Dahlgren, Anlaggningsansvarig pa Fitness 24Seven Varnhem

- Pelle Magnusson, Regionchef pa SATS i sodra Sverige

2.5.3 Enkater

For att fa olika synvinklar pa vart studieomrade har vi som namnt valt att
komplettera vara intervjuer med en enkatundersokning. Vi har genomfort 100
enkatundersokningar pa Fitness 24Sevens plusanlaggningar i Lund och Malmo.
Syftet var att undersoka huruvida anledningarna till att manniskor valt att trana pa
Fitness 24Seven stammer Gverens med foretagets affarsidé och valda strategi. Da
vi under intervjuerna fick information fran personer inom branschen var var
forhoppning att vi med enkéatundersokningen kunde fanga och reflektera hur val

foretaget nar fram med sin strategi och sina konkurrensfordelar till sina kunder. Vi
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hoppades &ven att enkatundersékningen kunde ge oss en bild av vilka delar av

strategin som varit lyckad och fungerat som planerat.

Vid utformandet av enkéaten ansag vi att den skulle vara lattéverskadlig och
relativt kort for att inte tappa respondentens intresse och for att substansen i
svaren skulle vara riktig. Aven tidsaspekten togs i beaktning da vi anség att det

var viktigt att respondenterna skulle kanna att de hade tid att svara pa den.

Undersokningen genomfordes pa kvallen och vi stod i receptionen och fragade de
100 forsta personerna som kom in pa anlaggningen. Att vi var narvarande
personligen tror vi haft en positiv inverkan pa resultatet da undersokningen togs
pa allvar och resulterade i bra gensvar. Detta till skillnad fran om
enkatundersokningen lamnats pa ett bord och kunderna fatt svara pa den utan var
narvaro. Vi valde att sta dar pa kvéllen for att ha majlighet att tacka in Fitness
24Sevens kundgrupp val, da de flesta har magjlighet att trana just pa kvéllen. Det
ar ocksa pa kvallen Fitness 24Seven erbjuder mest grupptréaning vilket innebar en
mycket varierad publik.

Vid enkétundersokningar forsvinner intervjuareffekten, det vill sdga att den som
intervjuar kan paverka respondenten sa att dennes svar blir fargade. Man undviker
aven att fragorna stalls pa varierande sétt vilket ocksa kan paverka svaren fran
respondenten. (Bryman & Bell, 2005) Dock kan man missa information genom att
mojligheten till foljdfragor forsvinner vid enkater. Detta hoppas vi kunnat undvika
genom val genomténkta fragor redan vid utformandet. Enkéaterna underlattade
dven vart arbete och innebar att vi fick svar fran fler respondenter &n vi troligen

hade kunnat fa vid intervjuer.

2.5.4 Observationer

Som komplement till var studie har vi anvant oss av observationer som framst haft
syftet att skapa en kansla for Fitness 24Seven. Riskerna med observationer ar att

personer som studeras avviker fran sitt normala beteende under observationen och
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att observatorerna riskerar att anamma asikter och kénslor fran studieobjektet och
darmed riskerar sin objektivitet. (Lundahl & Skérvad, 1999) Dessa risker anser vi
dock vara forsvinnande sma i vart fall da de flesta observationer skett utan att de
personer vi observerat varit medvetna om detta. Vi anser inte heller att vi
namnvart paverkats av att vistas i foretagets miljo utan vi har kunnat behalla ett
neutralt forhallningssitt till Fitness 24Seven. Dock anser vi att vara observationer
har forstarkt de intryck vi fatt av det material vi granskat och likasa de intervjuer

vi genomfort.

2.5.5 Sekundéardata

For att fa goda forkunskaper och en bra kdnnedom om branschen och dess aktorer
samt om vad som tidigare publicerats inom amnet har sekundérdata samlats in i
form av artiklar, arsredovisningar, hemsidor och uppsatser. Vi har aven lépande
anvant sekundar information som ett komplement till var priméara information
samt for att bekrafta vissa uppgifter fran foretagen. Som namnts tidigare har vi
dven fatt anvanda sekundardata i var beskrivning av branschen i storre
utstrackning an tankt da intervjuerna med de Gvriga aktorerna uteblev. Vi ar
medvetna om betydelsen av ett kritiskt forhallningssatt da sekundar information
tidigare ar tolkad av andra och kan vara vinklad till forfattarens eller objektets
fordel (Lundahl & Skérvad, 1999).

2.6 Kallkritik

Da vi ville ga pa djupet i just detta fall resulterade det i mycket foretagsinterna
kéllor. Eftersom Fitness 24Seven é&r ett litet foretag har intervjuobjekten varit fa
och vi har darfor valt att intervjua de nyckelpersoner som ansetts besitta mest
information om foretaget och branschen. Vi & medvetna om att \VD/dgare samt
VD-assistenten kan ha gett oss en forskdnad bild av verkligheten. Dock hjélper

intervjun med anlaggningsansvarige och svaren fran enkatundersokningen oss att
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objektivt aterberatta vad som framkommit. Aven intervjun med SATS bidrar till
att skapa en nyanserad bild av Fitness 24Seven. Vi menar vidare att
arsredovisningar gett oss en allsidig bild och mojlighet att kontrollera de givna
uppgifterna. Som vi tidigare ndmnt &r det viktigt att vi dven Kkritiskt granskat
sekundardata da dessa ar tolkade av nagon annan tidigare och kanske inte
anpassade till detta andamal.
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3 Teorl
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Kapitlet presenterar de teorier vi valt for var studie. Det inleds med en kort
beskrivning av en affarsidé foljt av avsnitt om tjansteorganisationer och
nyforetagande. Darefter kommer ett langre stycke om strategi dar flera olika
teorier finns representerade samt ett stycke om tillvaxt. Avslutningsvis presenteras

de olika teorierna i en referensram vilken aven utgor var analysmodell.

storoksoroksoroksokskokooksokkokoksookskroksktokokskokoksoroksotokskeokoksoroksorskskoforoksoroksotokskstokokskokok otk ok

3.1 Affarsideé

Ett foretags affarsidé kan delas in i tre olika delar, den 6vergripande, yttre samt
inre affarsidén. Den overgripande affarsidén innehaller information om vem
foretaget ar till for, vilken inriktning verksamheten har, hur féretaget skiljer sig
fran andra aktorer och i vilken riktning verksamheten skall utvecklas. Vanligtvis
utékar man den dvergripande affarsidén med mission och vision. Missionen visar
vad foretaget vill na utdver vardet som dess varor och tjanster skapar. Visionen

beskriver vart foretaget langsiktigt &r pa vag. (Skarvad & Olsson, 2008)

Den yttre och den inre affarsidén fokuserar pa de konkreta affarsidéer som finns i
foretaget och behandlar begreppen marknad, vara/tjanst och resurser. Vilken
marknad man vander sig till med sina varor och tjanster samt vad man vill erbjuda
och tillféra kunderna anges i den yttre affarsidén. Hur foretaget nyttjar resurser for
att utveckla, producera och salja sina varor och tjanster anges i den inre
afféarsidén. (Skérvad & Olsson, 2008)
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3.2 Tjansteorganisationer

Under den senare delen av 1900-talet och borjan av 2000-talet har man sett en
tydlig trend dér tjansteféretagen har blivit fler. Tjansterna syftar ofta till att
konsumenterna skall kunna spara tid, bli mindre beroende av tjanstens
lokalisering och att kunna anvanda egen kunskap pa ett sétt som inte varit mojligt
tidigare. (Normann, 2000)

Hos ett tjansteforetag ar kunden bade kund och en del av serviceleveranssystemet.
Hur kunden bedomer tjansteforetagets kvalité beror pa hur mycket han eller hon
maste delta i processen och hur vél foretaget undviker problem och tillfredstaller
kundens behov. Kunden &r alltsa bade konsument och producent i denna typ av
foretag. Normann (2000) menar att kunden kan ha flera olika funktioner i sitt
deltagande. En av dessa funktioner galler samproduktionen déar kunden utfor vissa
delar av arbetet som kunde ha gjorts av foretaget sjélvt, sjalvbetjaning ar ett bra
exempel pa hur kunden &r en aktiv aktér och sjalv utfor vissa handlingar. Andra
funktioner som kunden kan ha &r deltagande i utvecklingen och marknadsféringen
av tjansterna i foretaget. Utvecklingen sker genom ett samarbete med kunden dér
denna kan bidra till forbattringar av tjanster, medan marknadsforingen sker genom

positiva referenser till andra potentiella kunder.

Normann (2000) diskuterar vidare att foretag kan utfora avlastning eller
mojliggorande for sina kunder. Han menar att foretag &r avlastare nar kunderna
endast bestaller en tjanst och dar foretaget sen utfor den at kunden. Daremot &r ett
foretag majliggorare nar det tillhandahaller verktyg till kunden som sjalv utfor
uppgiften. Avlastare ar kopplat till tillverkningsindustrin medan mojliggorare ar
narmare kopplat till tjansteindustrin. Det kan uppfattas som att kundens
involvering i foretaget skulle kunna vara ett hot mot verksamheten men det kan
snarare vara sa att det starker relationen med kunden. Normann (2000) menar att
det gar att 6ka kundens produktivitet genom att erbjuda kostnadsbesparingar for
denne. Kan konsumenten fa ett mer foredelaktigt pris genom att sjalv delta i
skapandet av tjansten & manga benagna att ldgga en storre vikt vid deltagandet.

Ofta medverkar flera kunder i processen samtidigt vilket dven paverkar den
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upplevda helheten for alla kunder. Darfor bor foretaget ha ett visst intresse av att

kontrollera vilka kunder som samtidigt utfor tjansterna och hur de paverkar

varandra.

3.3 Nyforetagande

Drucker (1986) diskuterar olika faktorer man bor fokusera pa gallande nystartade

foretag. Han menar att det nya foretaget ofta har en idé om vad det vill erbjuda

och kan tidigt ha kommit igdng med forsaljning och dven skapat en vinst. Dock

saknas en fungerande verksamhet dar det finns en medvetenhet om vart man ar pa

vag, vad som ska goras och vad malet ar. Det nya foretaget behdver darfor

utvecklas till en verksamhet med en tydlig ledning for att foretaget skall dverleva.

For att leda ett nystartat foretag kravs fyra saker:

Koncentration pa marknaden: Nar nystartade foretag lyckas sker det ofta
pad en marknad de inte frdn borjan fokuserat pa och erbjudandet
konsumeras ofta av kunder foretagen fran borjan inte riktat sig till. Detta
maste foretaget vara forberett pa och det bor utnyttja de ovantade

marknader som uppkommer.

Finansiellt forutseende: En stor risk for nystartade foretag som véxer
snabbt &r att de latt fastnar i en "bubbla” dar allt gar bra och de expanderar
mer och mer utan att ha fullstandig kontroll pa likviditeten. Ett vanligt
misstag ar fokuseringen pa vinsten snarare &n att klara av sina kostnader.
Det ar viktigt att genomfora analyser av likviditeten samt att ha en stram
styrning av de likvida medlen. Viktigt ar d&ven att forandra sin
kapitalstruktur i takt med att foretaget férandras och véxer for att forhindra

att man forlorar kontrollen.

Foretagsledning som team: Har foretaget lyckats med de tva forsta

punkterna finns en risk att det hamnar i en stagnation nagra ar senare.
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Teoretiskt ser allt ratt ut men foretaget utvecklas anda inte som onskat.
Ofta beror problemet pad avsaknaden av en god ledning da foretaget inte
inser att verksamheten ar for stor for att kunna ledas av ett fatal personer.
Agaren/grundaren méste delegera uppgifter och inte forlita sig pé& att han

kan klara allting sjélv.

- Grundaren maste fatta beslut om sin roll: Manga grundare gor misstaget
att de vill vara involverade och ansvariga for alla delar av foretaget. Aven
de maste fokusera pa inom vilka delar de kan tillféra mest och var de kan
bidra pa basta satt. Grundaren behdver dven rad fran manniskor utanfor
organisationen som kan ifrdgasatta handlingar och granska verksamheten
kritiskt. (Drucker, 1986)

3.4 Strategi

Strategi innebar att man ska utnyttja de resurser som finns i foretaget for att na
dess mal. Detta gor att det finns ett tydligt samband mellan affarsidé, strategi och
mal. Affarsidén visar vad foretaget vill gora, malet visar vart man vill komma och
daremellan finns foretagets strategi som svarar pa fragan om hur man ska na sina
mal. (Skarvad & Olsson, 2008)

3.4.1 Strategi for nya foretag

Manga modeller och strategier fokuserar pa etablerade foretag som behdver
forandras av olika anledningar medan fa riktar in sig pa strategier for nya och sma
foretag. Drucker (1986) namner dock fyra strategier som han anser vara lampliga

for nyforetagande:
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Att vara “forst med det mesta”: Det ar viktigt att fran starten erdvra en
permanent ledarposition genom att erbjuda ndgot unikt. Det ar dock inte

nodvandigt att vaxa till ett storforetag med en gang.

Att ’sla till dar de minst vantar det”: Har finns tva olika strategier
sammanfattade inom samma term: kreativ imitation och foretagsjudo.
Kreativ imitation betyder att foretaget vantar till ndgon annan etablerat en
vara/tjanst och darefter skapar en liknande fast béttre. Foretagsjudo
innebdr att man soker delar av marknaden som verkar ha potential och

koper upp dem fran foretag som annu inte upptackt denna.

Att finna och besatta en ’ekologisk nisch”: Denna strategi har till syfte att
obemarkt skapa en form av monopol inom sma omraden. Exempelvis
skapa en produkt som &r oersattlig inom ett omrade men inte genererar nog
med pengar for att det ska vara Iont for konkurrenter att utveckla en

liknande vara.

Att forandra de ekonomiska egenskaperna hos en produkt, marknad eller
bransch: | denna strategi ar det strategin i sig som ar en innovation, inte
varan/tjansten. Ingenting forandras i det som faktiskt erbjuds dock
forandras sattet den erbjuds pa.

Det &r inte nddvandigt att valja en av de ovan namnda strategierna da de ibland

med fordel aven kan anvéndas ihop. (Drucker, 1986)

Oavsett hur strategin uppstar ar det viktigt att den ar genomarbetad och
genomsyrar verksamheten pa flera olika plan. Den viktigaste delen av
strategiarbetet ar i manga fall att bestamma hur foretaget langsiktigt kan skapa
Ionsamhet och fordelar gentemot sina konkurrenter. Det r som vi tidigare papekat
viktigt att skapa en unik strategi for sitt foretag. Dock finns det tva strategier som
benamns typstrategier vilka ar lagkostnads- och differentieringsstrategi. (Skarvad
& Olsson, 2008)
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3.4.2 Porters generiska strategier

Porter (1998) anser att det finns tva olika alternativ for hur ett foretag ska skapa
konkurrensfordelar gentemot andra aktorer: lagkostnads- eller
differentieringsstrategi. Valet av alternativ ligger till grund for hur man utformar
sin strategi, organisation och positionering. Om man undviker att valja ett av
alternativen och istéllet efterstravar bada riskerar man att bli ’stuck in the middle”

och da inte lyckas med nagon av strategierna.

Lagkostnadsstrategi innebar att man erbjuder en likvardig vara/tjanst som andra
aktorer pa marknaden fast till ett lagre pris. Fokus inom denna strategi ligger pa
kostnadsminimering inom alla delar av foretaget, utan att kvalitén forsamras.
Differentieringsstrategi innebér att man erbjuder en unik vara/tjanst jamfoért med
andra aktorer pa marknaden. Da detta ofta innebar en hogre kostnad for foretaget
ar det viktigt att kunderna anser sig beredda att betala extra for det som erbjuds.
Fokus inom denna strategi ligger pa att skapa ett behov och en medvetenhet hos

kunderna géllande sitt erbjudande. (Porter, 1998)

3.4.3 Blue ocean strategy

Mycket av den senaste tidens forskning inom strategi har fokuserat pa
konkurrensen mot andra aktérer. Man har forsokt skapa strategier genom att vinna
marknadsandelar och skapa egna fordelar som samtidigt forsamrar laget for andra
aktorer. Kim och Mauborgne (2005) skriver om blue ocean strategy vilken istéllet
fokuserar pa att skapa nya marknader dar foretaget kan verka utan att paverkas av

konkurrens.

Enligt denna strategi bestar marknaden av sa kallade "r6da oceaner” och "blaa
oceaner”. Roda oceaner bestar av de industrier som existerar idag vilket ar den
marknad som man har k&nnedom om. Den k&nnetecknas av konkurrens och en
stravan efter att vara battre dn sina rivaler och pa det sattet vinna
marknadsandelar. Inom rdda oceaner ar de strukturella villkoren givna och alla

foretag maste konkurrera inom dessa. Man fokuserar pa att 6kade kostnader ger
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hogre varde medan minskade kostnader ger lagre vérde. Alla aktiviteter inom
foretaget skall anpassas till valet av en lagkostnads- eller differentieringsstrategi.
Det finns emellertid en risk att marknaden blir Overetablerad och att mojligheten

till vinstmarginaler reduceras.

Blda oceaner representerar de industrier som inte existerar idag vilket ar den
okanda marknaden. De k&nnetecknas av mdjligheten for tillvaxt och vinstmarginal
genom att skapa nya behov och 6kad efterfragan hos manniskor. Konkurrensen ar
mycket begransad da marknadspotentialen ar outforskad. Istéllet for att jamfora
sig med sina rivaler skapas ett nytt omrade dar man ar ensam aktor. Fokuseringen
i en bla ocean ligger pa att skara ned pa kostnaderna och samtidigt 6ka vardet for
kunderna. Blue ocean-teorin belyser for foretag hur viktigt det ar att se bortom
den existerande marknaden och leta potential inom nya omraden for att forbli
konkurrenskraftiga. Dessa foretag bor anpassa alla sina aktiviteter till att stréava

efter bade laga kostnader och differentiering. (Kim & Mauborgne, 2005)

ﬂ Kostnader

ﬁ Koparvarde

Figur 1, Modell av samtidig stravan efter differentiering och Iaga kostnader for att

skapa varde for kunderna. (Kim & Mauborgne, 2005)

27



3.4.3.1 Analysverktyg

Da det redan finns manga modeller och teorier for hur en strategi kan utvecklas
inom de réda oceanerna har Kim och Mauborgne (2005) utvecklat analysverktyg
som pa ett liknande satt kan hjélpa till att utveckla en strategi inom bla oceaner.

Strategibilden

Det ar ett verktyg som anvénds for att diagnostisera foretagets strategiska profil
baserat pa ett antal konkurrensfaktorer. Verktyget ger en bild av de akt6rer som
finns pa marknaden idag samt var de investerar och vilka konkurrensfaktorer som
rader. Den vagrata axeln visar de konkurrensfaktorer som finns inom branschen
medan den lodrata axeln visar nivan pa det utbud som kunderna far av varje
konkurrensfaktor. En hdg siffra pa en konkurrensfaktor anger att foretaget relativt
sett erbjuder mer &n andra inom just denna faktor. Genom att rita ett diagram med
ett foretags erbjudande framtrader en strategisk profil vilket &ven kallas for
vardekurva och &r en av de viktigaste komponenterna i strategibilden. (Kim &
Mauborgne, 2005)

HOG
MELLAN —+—Foretag1
-=-Foretag2

LAG

Variabel Variabel Variabel Variabel Variabel
1 2 3 4 5

Figur 2, Modell av en strategibild. (Kim & Mauborgne, 2005)
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De fyra atgarderna

Vid konstruktionen av en ny vardekurva finns fyra nyckelfragor som bor besvaras
for att skapa faktorer som ger vérde at kdparna. Svaren pa dessa fragor skall bidra
till att skapa en vardekurva som inte bara fokuserar pa att véaxla mellan

lagkostnads- och differentieringsstrategi utan dessutom utmanar affarsmodellen.

- Vilka av de faktorer som branschen tar fér givna bor elimineras?
Finns det faktorer som branschen lange konkurrerat med och tar for givna
trots att de inte langre forhojer kundens vérde?

- Vilka faktorer bor reduceras langt under branschstandard?
Har varor och tjanster utvecklats 6ver den standard som kunderna
efterfragar i syfte att konkurrera med andra aktorer? Detta kan leda till att

man Okar kostnadsnivan utan att det I6nar sig.

- Vilka faktorer bor dkas langt dver branschstandard?
Finns det oklarheter i branschen som kan fortydligas sa att de hojer sig
over medel?

- Vilka faktorer som branschen aldrig har erbjudit bor skapas?

Foretaget har mojlighet att erbjuda nya vdarden for att skapa en ny

efterfragan hos kunderna. (Kim & Mauborgne, 2005)

[ Eliminera J

Ny
Skapa virdekurva Reducera ]

Oka ]

Figur 3, Modell 6ver de fyra atgarderna. (Kim & Mauborgne, 2005)
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Tre kannetecken pa en bra strategi

En effektiv blue ocean strategy bor innehalla tre egenskaper vilka ska forstarka
varandra. Fokus; alla bra strategier bor ha ett tydligt mal vilket foretagets
vardekurva skall visa. Divergens; strategin bor inte utformas efter hur
konkurrenterna handlar utan skall gora att foretagets profil skiljer sig fran andra
aktorer. Engagerande motto; en god strategi behdver ett motto som ger ett tydligt
och sant budskap om foretagets utbud. Dessa tre kédnnetecken kan anvéndas som

ett forsta test for att se om foretaget ar pa ratt spar. (Kim & Mauborgne, 2005)

3.5 Tillvaxt

Tillvaxt i mindre foretag ar ett komplext &mne och det har genomforts manga
studier for att finna orsakerna bakom varfor vissa foretag véxer och andra inte.
Flera olika faktorer som paverkar foretagstillvaxten har identifierats i tidigare
forskning, saval foretagsinterna som yttre, exempelvis grundarens karaktar och
personlighet samt betydelsen av bransch och tillgadngen pa riskkapital. Tidigare
forskning definierar dven en rad olika tillvaxtmatt som visar hur foretaget kan
vaxa. Dessa dr att foretag kan skapa tillvaxt genom att till exempel vaxa
geografiskt, Oka antalet marknadsandelar, Oka antalet anstéllda eller 0Oka
omsattningen. Det gemensamma fér manga studier &r att de forsokt forklara varje
faktors inverkan pa tillvaxten isolerat fran de andra. Dock &r det snarare hur
faktorerna sammanfaller som kan forklara varfor ett foretag vaxer eller inte.
(Wiklund, 1998)

Det finns manga smaforetagare som inte vill att deras foretag skall véxa och det &r
séllan forskning tar hansyn till just foretagarnas tillvaxtvilja. De undersokningar
som gjorts har dock funnit samband mellan tillvéxt och tillvéxtvilja. (Davidsson et
al, 2001) Tillvéaxtviljan hos grundaren paverkas i hog grad av det forvantade
utfallet vid en eventuell tillvéxt. Foretagarens tillvéxtvilja &r positiv om denne
forvantar sig 6kad ekonomisk vinning samt Okat oberoende vid en tillvéxt.

(Johannisson & Lindmark, 1996) Daremot undviker foretagaren garna expansion
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om denne tror att tillvixten kommer skapa oro bland de anstallda, risk for att
forlora kontroll och ledning 6ver foretaget samt svarighet att uppratthalla kvalitén
(Davidsson et al, 2001). Aven foretagarens satt att driva sitt foretag pa har
betydelse for foretagets mojlighet att véxa. Det ar gynnsamt for foretaget om
foretagaren har en férmaga att hitta nya nischer och introducera nya produkter.
Om detta dessutom sker pa en véaxande totalmarknad &r det bade stimulerande och
attraktivt for foretaget. (Johannisson & Lindmark, 1996)

De strategiska valen foretaget gor paverkar ocksa dess tillvaxt da de far direkta
konsekvenser for om och hur mycket ett féretag expanderar. Foretagarens
personlighetsdrag och branscherfarenhet samt personalens utbildningsniva har
endast en indirekt paverkan pa tillvaxt. Vad foretagen faktiskt gor och hur dessa
handlingar paverkar tillvaxten &r nagot som bor studeras. (Davidsson et al, 2001)
Porter (1998) menar att ett foretag bestar av flera aktiviteter och att strategin
bestammer hur dessa gestaltar sig och hénger samman. Strategin bestdmmer
saledes vad foretaget gor. Ett foretags strategi kan forandras genom medvetna val
och da ocksa paverka handlingarna. (Porter, 1998) En entreprenoriell strategi kan
vara av sarskild betydelse for smaforetag da tidigare forskning visar att de som
anvander en sadan strategi uppvisar ett battre finansiellt resultat. Det ar darmed
dven viktigt att studera de entreprendriella aspekterna i smaféretag. Med ett
entreprendriellt  forhallningssatt kan foretag genom snabbhet och noga
genomarbetat forarbete skapa en tidsfordel, det vill sdga véanda sig till attraktiva
segment och presentera nya erbjudande fore konkurrenterna. Med en
entreprendriell strategi dr det dven lattare att snabbt svara pa forandringar i
omgivningen. Aven litenheten i sig i smaforetag skapar flexibilitet och innovation.
(Davidsson et al, 2001)

3.6 Teoretisk referensram

Vi vill med detta stycke tydliggéra sambanden mellan teoridelarna och skapa en

forstaelse for lasaren for hur dessa kommer att anvandas som en analysmodell.
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Ké&rnan i verksamheten ar affarsidén vilken utformas med hansyn till att det ar ett
tjansteforetag. Vidare finns ett antal aspekter att beakta da affarsidén realiseras
och man foljaktligen &r ett nystartat foretag. Med utgangspunkt i dessa tre faktorer
vill vi analysera vilken strategi foretaget har haft och saledes dven hur denna har
paverkat foretagets tillvaxt. Vidare kommer vi dven att diskutera kring vilka

atgarder som kravs for en fortsatt tillvaxt.
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4 Empiri
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| detta kapitel presenteras var insamlade data. Vi inleder med en beskrivning av
vart fallféretag, foljt av en beskrivning av branschen och dess aktorer. Darefter
redogor vi mer utforligt for foretagets idé, utveckling och framtid. Da
fitnessbranschen upplevs som en informell bransch kommer vi att namnge de

personer vi intervjuat med dess fornamn.

storoksotoksoroksokskoksooksorkokoksookskoroksktokokskokoksoroksotokskeoroksoroksorskskokoroksoroksotokskstoroksfokok otk ok

4.1 Fitness 24Seven

Fitness 24Seven startade i Rorsjostaden i Malmo och har under sina sju forsta ar
vuxit till en kedja med 39 anlaggningar utspridda i Skane, Stockholm och
Goteborg, berattar Christian Ask, dgare och grundare av Fitness 24Seven. | sédra
Sverige ar foretaget den storsta fitnesskedjan pa marknaden. Fitness 24Seven ar
en fitnesskedja som erbjuder dygnetruntdppet pa samtliga anlaggningar. De har en
kombination av anlédggningar som enbart erbjuder gymtréning, vilka till storsta
delen &r obemannade, samt tva sa kallade plusanlaggningar, vilka aven erbjuder
grupptraning och  bemannig under en stérre del av  dagen.
(www.fitness24seven.com, 2009-11-26) Alla medlemmar ges mgjlighet att tréna

pa samtliga anlaggningar och tilltrade sker genom ett medlemskort och avlasning
av fingeravtryck. Denna procedur Overvakas av kameror for att sékerstédlla att
endast medlemmar befinner sig i lokalen, allt for att sakerheten skall vara sa hog
som mojligt. (Observation av anldggningar)

Foretagets huvudsyfte ar enligt Christian att driva fitnessanlaggningar som haller

samma standard som marknadsledande foretag men till ett betydligt lagre pris. Ett
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arskort pa Fitness 24Seven kostar 2 695 SEK, alternativt 199 SEK per manad
vilket blir 2388 SEK per ar. (www.fitness24seven.com, 2009-12-08) Carolina
Dahlgren, anlédggningsansvarig VVarnhem, motiverar denna prisskillnad med att de

hellre vill att kunderna betalar varje manad for att lattare kunna berdkna de
manatliga intdkterna. Vidare ar det dven ett satt att binda medlemmarna till

foretaget langre an under ett ar da de av enkelhet ofta fortsatter sitt medlemskap.

Foretagets ledord “Halsa pa dina villkor” innebar att man som kund skall ha
mojlighet att sjalv kunna bestdmma var, nér och hur man vill trdna, klargoér Nadia
Kaftan, VD-assistent pa Fitness 24Seven. Detta till samma pris och i samma
traningsmiljo oavsett anlaggning. DA kunderna har tillgang till alla anlaggningar

ar vikten av samstammighet av stor betydelse.

Fitness 24Seven har idag cirka 40 000 medlemmar, berdttar Nadia. Flest
medlemmar finns i Skane dar verksamheten startade och saledes aven dar
foretaget hunnit etablera sitt varumaérke val. Nadia menar att Fitness 24Seven inte
aktivt riktar sig till nagon speciell malgrupp utan vill att alla skall kunna tréna hos
dem. Hon papekar dock att det & manga tjejer som lockas att trana hos Fitness
24Seven da foretaget erbjuder trygg traning i tjiejgymmen. | enkétundersdkningen
vi genomfort pa plusanlaggningen i Lund respektive Malmo fragade vi de 100
forsta personerna som kom in. Av de tillfragade var halften kvinnor och halften
man. Under observationer pa anlaggningarna har vi dock noterat att det ar en
majoritet av killar som tranar pa Fitness 24Seven, sarskilt pa de anlaggningar som
enbart erbjuder gym. En trolig anledning till vart utfall var att vi genomférde
undersokningen pa plusanlaggningarna dar fler kvinnor tenderar att trdna da det
erbjuds grupptréning. Vidare var 44 % av respondenterna studenter och resterande

arbetade och majoriteten var mellan 20-25 ar.

Som namnt har foretaget haft en snabb tillvaxt anda sedan starten och det hade ett
positivt resultat redan det forsta rakenskapsaret. Under det tredje rakenskapsaret
femdubblades omséttningen jamfort med forsta aret. Det var dven under detta ar
som foretaget etablerade sig i Stockholm. (Fitness 24Seven Arsredovisning 2005)
Denna tillvéxtstakt har bidragit till att en 6kning av organisationens storlek kravts,
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varfor personalstyrkan utdkats stadigt sedan 2006. Det senaste aret har framforallt
den administrativa medarbetarstyrkan utokats kraftigt. (Fitness 24Seven
Arsredovisning 2008) Nadia beréttar att de numera &r 14 anstéllda pa kontoret, att
det finns en anldggningsansvarig per anldggning samt viss annan personal och
deltidspersonal. Totalt sysselsatter Fitness 24Seven cirka 100 anstallda och
medeldldern pa foretaget ar lag. Carolina tydliggor att instruktorer som
regelbundet leder traningspass pa deras plusanlaggningar ar anstallda av Fitness
24Seven. Dock anvéander foretaget sig av frilansande personal for utOkade tjanster

sasom personlig traning, massage etcetera. Agarstrukturen ser ut som féljer:

.
Christian
VD/agare )

VD-assistent
I

Henrik
Byggledare

I
Sara
Driftschef
I I I |

[ ] [ ] [ ] [ ] Omradeschefer
Personal-och kvalitetskontroll

[ Anlaggningsansvariga J

-_——- 0/

Figur 4, Eget utformat organisationsschema éver Fitness 24Sevens ledning.

Information given av Nadia Kaftan vid personlig intervju.

| en tid som préglas av lagkonjunktur och en dyster arbetsmarknad har Fitness
24Seven lyckats med bedriften att bade gora en vinst och skapa tillvaxt i sitt
foretag. Under rakenskapsaret 2008/2009 har foretaget haft en omséattning pa
drygt 60 miljoner SEK och redovisat ett resultat pa nara 3,5 miljoner SEK.
Anmarkningsvart ar dven vinstmarginalen vilken har vuxit stadigt mellan 2006
och 2008 och &ven om den sjunkit en aning i senaste bokslutet ligger den anda pa
10,6 % vilket &r 6ver branschsnittet. Fitness 24Seven forklarar detta dels beroende

pa att friskvardsbranschen historiskt sett klarar sig bra genom lagkonjunkturer da
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manniskor far mer tid att ta hand om sig sjalva och dels genom att foretaget
erbjuder ett 1agt pris vilket passar bra nar manniskor far mindre pengar Gver.
(Fitness 24Seven Arsredovisning 2008)

4.2 Fitnessbranschens storsta aktorer

Som tidigare namnts ar de tre storsta aktdrerna inom fitnessbranschen SATS,
Nautilus och World Class. Trots att de erbjuder liknade tjanster och riktar sig till
ungefar samma publik gar det att urskilja en del skillnader mellan de olika
aktorerna. SATS etablerades i Sverige 1999 da Sports Club blev en del av SATS.
Idag &r SATS det ledande traningsforetaget i Norden med sina 114 helégda center,
250 000 medlemmar och 4 500 medarbetare. (www.sats.se, 2009-11-25) SATS
arbetar efter en klusterstrategi som innebdr att de placerar sina traningscenter nara
varandra for att kunna erbjuda traning inom ett bekvamt avstand for kunden. Detta
da narhet anses vara en betydande faktor for att manniskor skall trana regelbundet.
SATS erbjuder inte enbart kdrnprodukten gym och grupptréaning utan har aven
utokat sitt serviceutbud med bland annat barnpassning och produktforséljning.
(SATS Arsredovisning 2007) SATS medlemspriser varierar beroende pa
geografisk placering och hur manga anldaggningar man valjer att fa tillgang till. Ett
arskort med tillgang till alla anldggningar i Sverige kostar 6 600 SEK.
(www.sats.se, 2009-11-25)

Nautilus ar det tréaningsforetag som har langst erfarenhet i branschen. Idén till
Nautiluskonceptet foddes redan pa 70-talet dd man i USA genomforde ett antal
studier for att forbattra satten att trana musklerna pa. Forskningen resulterade i de
forsta Nautilusmaskinerna och 1991 etablerade sig Nautilus i Sverige.
Utbredningen av Nautilustrdningen skedde genom samarbetsavtal med de
kommunala simhallarna i Sverige. Idag &r Nautilus den storsta
friskvardsleverantéren i Sverige med runt 147 000 medlemmar och 83
anlaggningar. Priserna pa ett medlemskort pa Nautilus varierar beroende pa var

36



man véljer att bli medlem. Ett arskort med tillgang till fler an en anlaggning kostar
cirka 4 400 SEK. (www.nautilusgym.com, 2009-11-25)

World Class grundades 1983 av en tidigare framgangsrik idrottsman och
bodybuilder och ar idag en internationell koncern som finns representerad i nio
lander med 43 anlaggningar, varav 17 i Sverige. Malet ar att World Class inom de
tre narmsta aren skall dubblera omsattningen genom att etablera fler center pa
bade befintliga och nya marknader samt véarva nya medlemmar. Visionen &r att
befasta varumérket som ett globalt halso- och livsstilsforetag i det ovre

prissegmentet. (www.worldclass.se, 2009-11-26) Ett arskort pa World Class, som

galler pa alla anlaggningar, kostar 7200 SEK (Anna, receptionist pa World Class,
Stockholm).

Bade Pelle Magnusson, Regionchef pa SATS i sodra Sverige, och Christian anser
att laget for branschen generellt ser mycket bra ut. Christian beréttar att hela
branschen véxer exceptionellt och att antalet som tranar standigt 6kar. Pelle tror
att det beror pa att trenden nu &r ett allmant valmaende dar det viktigaste ar att
aktivera sig pa nagot vis. Till skillnad mot tidigare trender som kroppsbyggning
och aerobic ar denna trend betydligt bredare da det finns nagot att erbjuda for alla

vilket &r mer 16nsamt for aktorerna.

4.3 En entreprendriell idé

Nar Christian startade Fitness 24Seven var tanken att skilja sig fran de andra
aktorerna da han ansag att det fanns ett hal att fylla pa marknaden. Konceptet med
dygnetruntoppet var helt nytt och darmed fanns en mojlighet for ytterligare en
aktor. Tillgangligheten i kombination med ett lagt pris forvantade sig Christian
skulle attrahera manniskor som inte tidigare trdnade. En idé om att vara
fitnessbranschens IKEA foddes hos Christian. Det innebér tva saker, alla skall
kénna igen sig oavsett vilken traningsanlaggning som besoks och alla manniskor
oavsett samhallsgrupp och bakgrund skall ha mojlighet att trana pa Fitness
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24Seven. Christian ar noggrann med att poangtera att foretaget trots sitt laga pris
erbjuder hdg kvalité vilket han menar ar ytterligare en faktor som attraherar en
stor kundkrets. Fitness 24Seven vill rikta sig till manniskor i naromradet varfor
kunderna ofta speglar omradet anléaggningen &r placerad i.

Fitness 24Sevens starka sidor ar, enligt Christian, det laga priset i kombination
med en frasch tilltalande miljé som erbjuder bade gym och grupptraning.
Christian menar att detta gar att uppna genom att enbart fokusera pa karntjansten,
det vill s&ga den faktiska traningen i form av gym eller grupptraning. Fitness
24Seven har darfor eliminerat flera av de kringtjanster som ingar i de andra
aktorernas medlemskap. Med kringtjanster menar han exempelvis entrépersonal
som valkomnar och servar, behjalpliga instruktérer i gymmet samt
produktforsaljning. Kunderna har dock fortfarande magjlighet att utnyttja liknande
tjanster eftersom Fitness 24Seven har avtal med externa leverantdrer av olika
tjanster sasom personlig traning, massage, forséljning av drycker etcetera. Det
innebér att kunden far betala extra for den onskade tjansten vilket skapar
valmajligheter for Fitness 24Sevens kunder utan att det paverkar priset for de som
endast 6nskar karntjansten, forklarar Christian. Genom observationer har vi &ven
sett att kunden &r en aktiv aktér och genomfor vissa moment sjalv. Detta
inkluderar att boka passen sjélv, bli medlem 6ver Internet samt ansvara for en god
hantering av anlédggningen och utrustningen dven under obemannade tider.
Dessutom genomfor Fitness 24Seven tva ganger per ar en enkatundersokning dar
kunden aktivt far medverka for att bidra till forbattringar av foretaget. Vidare har
Fitness 24Seven valt att hyra sina lokaler, ha fa exemplar av varje traningsmaskin
och endast ta in grupptraningar med bred efterfragan vilket ocksa bidrar till lagre

kostnader och saledes mojligheten att erbjuda kunden ett lagre pris.

De starka sidor Christian betonar gallande Fitness 24Seven aterkommer aven i var
enkatundersokning. Utover svaren att manniskor tranar for att ma béttre, bli
starkare och vara hélsosamma &r de avgorande faktorerna till att de valt att trdna
pa just Fitness 24Seven priset och laget, tatt foljt av tillgangligheten i form av
dygnetruntoppettider. Andra faktorer som ndmns &r att det erbjuds bra pass, finns
ett brett utbud, att tillgangligheten ar god da man kan trana pa alla center, att
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lokalerna ar fréscha och utrustningen bra samt att personalen &r trevlig. |
enkatundersokningen framkommer &ven att majoriteten av kunderna anser att
foretaget lever upp till de forvantningar man skapat hos kunden genom sin
marknadsforing fore tecknandet av medlemskap.

Konkurrenter

Ingen av de intervjuade pa Fitness 24Seven anser att foretaget har nagra direkta
konkurrenter. Christian papekar att Fitness 24Seven och SATS ér relativt lika men
att skillnaden i prisnivan medfor att de inte konkurrerar inom samma segment.
Dock menar bade han och Carolina att SATS borjat se Fitness 24Seven som en
konkurrent efter att Fitness 24Seven nyligen ocksa borjat med grupptraning. Detta
innebar att foretaget har gatt fran att endast erbjuda obemannade gym till ett utbud
som mer och mer liknar det SATS redan har. SATS sjalvt anser att oviljan att
trana &r storsta konkurrenten da det fortfarande ar sa fa manniskor i Sverige som
tranar, menar Pelle. Detta, fortsatter han, resulterar i att de etablerade aktdrerna
inte tar medlemmar fran varandra utan istéllet attraherar helt nya medlemmar, det
vill sdga manniskor som inte & medlem nagon annanstans. Att det har etablerats
en lagprisaktor som Fitness 24Seven ser han inte som ett hot utan snarare som ett
komplement. SATS varken Vvill eller kan mota Fitness 24Sevens laga
medlemspriser som &r ungefér en tredjedel av SATS priser. Pelle & medveten om
att Fitness 24Sevens laga priser lockar och tror att det &r en bra inkorsport till ett
aktivare liv for manga. Det vill sdga att manniskor som annars inte hade tranat alls
nu har mojlighet att teckna ett medlemskap till ett 1agt pris vilket tillater dem att
prova pa denna traningsform. SATS forhoppning &r att dessa manniskor skall
utveckla ett intresse for denna traningsform och komma att efterfraga en ny aktor
med ett storre utbud och fler kringtjanster. Dock anser Pelle att Fitness 24Sevens
etablering ar negativ i den meningen att SATS har tappat forsdljning pa
studentmarknaden. | 6vrigt menar han att de attraherar olika segment och att det &r

en fraga om markesval.
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4.4 Fitness 24Sevens utveckling

Fitness 24Seven Gppnade som ndmnt i Rorsjostaden i Malmo och expanderade
kort déarefter till Hé&ssleholm, Lund och Malmo. Idag har foretaget 39
anlaggningar runt om i Sverige vilket visar pa en stark tillvaxt. Christian tror att
detta beror pd en kombination av det laga priset, det centrala laget,
tillgdngligheten samt enkelheten. Han menar att det ar viktigt att kunderna har
nara till sin traning da avstand kan ses som ett stort hinder och darav har den
geografiska placeringen en betydelsefull roll. Fitness 24Seven fokuserar darfor pa
att uteslutande placera sina anldggningar centralt, ndra varandra samt nara
tatbefolkade omraden, foretaget skulle exempelvis aldrig placera en anlaggning i
ett industriomrade. Vidare dr ambitionen att fortsatta finnas representerade i alla
storstadsregioner i Sverige. Genom konceptet med dygnetruntoppettider erbjuds
kunderna en battre tillganglighet och traningen upplevs som enkel. Kunden
slipper att passa tider och kan till och med trana pa jul- eller nyarsafton om sa
onskas. Christian fortsatter:

Manniskor gillar inte att behdva planera in sin traning och komma ihag éppettider
med mera, man vill géra som man sjalv vill och inte behdva anpassa sig. Det ska

vara enkelt och smidigt och néra fér kunderna annars struntar de i det”.

For att uppna maximal exponering och pa sa vis attrahera en stor kundgrupp
foredrar Fitness 24Seven lokaler pa markplan. Utéver exponeringen som foretaget
automatiskt far av forbipasserande paverkar det ocksa hur kunderna uppfattar just
smidigheten. Foretaget hade tidigare en anlaggning i sodra Lund som lag pa
tionde vaningen, vilket Christian beréattar var ett direkt hinder for att manniskor
skulle trana dar och darfor stangdes anlaggningen. Aven finansiellt marktes detta
da det var den anldaggningen som fran borjan gick med forlust. Istallet satsar
foretaget pa att soka lokaler som battre passar in i foretagets profil, fortydligar

Christian.

Christian anser inte att det har varit svarare att etablera sig pa nagon viss marknad
utan att tillvéxthastigheten snarare paverkats av att han inte hunnit med arbetet.
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Exempelvis har etableringen i Goteborg lange varit aktuell men inte blivit
realiserad forran nu eftersom Christian haft fokus pd Stockholm. Han péapekar
ocksa att vid snabb tillvaxt ar det vanligt att sémre resultat uppnas under en
begransad tid men att det dven ar i motgangar som man lar sig mycket. Foretaget
har dock, trots stark expansion, visat positiva resultat &nda sedan starten 2002.
Nadia menar att dagens kris inte paverkat Fitness 24Sevens tillvaxt i nagon

negativ mening utan snarare har gynnat foretaget och inneburit storre tillvaxt.

4.5 Fitnessbranschens framtid

Alla aktorerna ser positivt pd framtiden for branschen som helhet och menar att
den kommer fortsétta att vaxa och dven bli mer professionell. Christian forklarar
att det innebér att de mindre akttrerna endast kommer 6verleva i de mindre
orterna da det i storstadsregionerna kommer kravas att aktorer erbjuder en stor
volym, det vill sdga vara en etablerad kedja med manga anlaggningar. Men,
tillagger han, det kommer alltid att finnas utrymme for specialinriktade center
sasom yoga och pilates men att dessa aldrig nar nagon storre volym och darfor
inte behdver ses som nagot hot utan snarare som ett komplement till de 6vriga

aktorerna.

Pelle pa SATS betonar aven vikten av att félja med i trenderna samt att visa pa
foretagsansvar for att skapa en kénsla for foretaget och for att Gverleva i
framtiden. Det ar nagot han tror att de mindre kedjorna kan missa da de inte
”laddar varuméarket med nadgot” utan enbart fokuserar pa lagkostnad. Fitness
24Seven har sedan starten skankt pengar till SOS Barnbyar dar varje anldggning
varit knuten till en specifik by (www.fitness24seven.com, 2009-12-15). Pelle

menar vidare att de mindre och yngre aktorerna som redan &r etablerade och natt
en viss volym, som Fitness 24Seven, kommer att finnas kvar pd marknaden sa

lange de har viljan att fortsatta utvecklas.
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Christian ser positivt ocksa pa Fitness 24Sevens framtid da han menar att det blir
lattare for hans verksamhet att véxa ndr hela branschen véxer. Han tror inte att
foretaget behdver &ndra sitt koncept for att klara av framtiden utan istéllet fortsatta
vara ett tydligt lagprisalternativ. Nadia uttrycker Fitness 24Sevens tillvaxt som att
foretaget “’vaxer som ogras” och hon uppskattar att verksamheten ar 2010
kommer att omséatta 100 miljoner SEK, med bibehallen vinstmarginal. Att Fitness
24Seven lyckats sa bra med sin tillvaxt tror hon beror pé att de lyckats hitta en
speciell nisch. Enligt Nadia har foretagsledningen som mal att fortsétta pressa
priserna men for att gora detta, utan att forsamra kvalitén, krdvs en stor
verksamhetsvolym varfor fortsatt expansion kravs. Aven for att vara en av de

kvarvarande aktorerna vid en professionalisering av branschen kravs 6kad volym.

Det storsta hotet mot Fitness 24Sevens framtid &r, enligt Christian, att nagon
utlandsk lagprisaktor skall etablera sig i Sverige. Som exempel namner han tyska
McFit, en kedja som erbjuder ett liknande koncept till ett liknande pris

(www.mcfit.com, 2009-12-08). Han anser dock att det &r stor skillnad mellan det

foretaget och Fitness 24Seven da den upplevda miljon pa McFits anlaggningar
associeras mer till 1agpris, till skillnad fran Fitness 24Seven som hela tiden stravar

efter att vara lika modernt, snyggt och frascht som ledande aktorer i Sverige.

Fokus for Fitness 24Sevens framtid ligger pa att ytterligare etablera sig inom
storstadsomradena och bli annu starkare dar. Prioritet ar att fortsatta hitta ratt
lokaler for att mojliggora fortsatt expansion, sager Nadia. Bade hon och Christian
patalar att de under 2010 réknar med att oppna cirka 15 nya anlaggningar i
Sverige. Da svenska folket, som tidigare framhallits, inte tranar i sa stor
utstrdckning menar Nadia att den svenska fitnessmarknaden verkligen har en
tillvaxtpotential. Hon namner ocksa kort att foretaget har planer pa att etablera sig
i Oslo till hosten om rétt lokal hittas. Dock ar bade Christian och Nadia noggranna
med att podngtera att det hela tiden &r viktigt att tdnka pa lénsamheten och inte
expandera utan att man klarar av det ekonomiskt. | en intervju med tidningen
Skanskan berattar Christian att Fitness 24Seven fortsatter sin expansion sa lange
foretaget klarar malet om en vinstmarginal pa 10 % (www.skanskan.se, 2009-11-
30).
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5 Analys
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| detta kapitel analyserar vi var empiri utifran de teorier vi presenterat tidigare.

Uppléagget foljer den teoretiska referensramen.
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5.1 Affarsidé

Kérnan i ett foretag ar dess affarsidé och den bor enligt teorin innehélla
information om organisationen och dess verksamhet. Fitness 24Seven har inte
nagon uttalad affarsidé som innehaller all denna information, dock anser vi att
informationen i sig finns tillganglig for oss att analysera. | teorin framhalls att
man bor inkludera vem foretaget finns for, vilken inriktning verksamheten har,
hur foretaget skiljer sig fran andra aktorer och i vilken riktning som verksamheten
skall utvecklas. Fitness 24Seven visar tydligt genom sin placering att foretaget vill
erbjuda sina tjanster for alla manniskor som bor i dess naromrade. Aven
inriktningen ar tydlig da man valt att fokusera pa gym- och grupptraning for alla.
Foretaget skiljer sig fran andra aktorer genom sin laga prisniva och
tillgdngligheten som dygnetruntoppet ger. Foretaget skall vdxa genom en
geografisk utbredning for att skapa volym bland medlemmar och darmed kunna
sanka priset ytterligare. Da all denna information finns inom foretaget kan det
finnas fordelar att formulera en affarsidé som kan anvandas bade externt och
internt. Internt &r detta viktigt for att alla i organisationen skall vara medvetna om
vad foretaget vill uppna vilket skapar en foretagskultur dar alla stravar mot samma
uttalade mal. Externt ar det fordelaktigt att ha en stark affarsidé for att visa kunder
och andra intressenter vad foretaget star for och vilka tjanster foretaget kan

erbjuda sina medlemmar. Christian ndmner att foretaget har som syfte att driva
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fitnessanlaggningar som haller samma standard som marknadsledande foretag
men till ett betydligt lagre pris. Detta kan vara en bra grund till en affarsidé da

mycket information ryms i en sa kort mening.

Fitness 24Seven har daremot en tydlig mission i devisen "Halsa pa dina villkor”
som tydligt visar vad foretaget vill erbjuda. Denna ké&nns &ven starkt
sammankopplad med de delar av affarsidén vi har utlast dar man vill erbjuda
traning dygnet runt till ett 1&gt pris. Aven det faktum att medlemmarna kan trana
pa alla anlaggningar och kénner igen sig da anlaggningarna ser liknande ut visar
att foretaget vill underlatta for kunderna och lata dem trana pa sina villkor. Fitness
24Sevens vision ar att foretaget skall fortsatta expandera och pa sikt bli en
etablerad aktor som pa allvar kan mata sig med dem som i dagslaget ar
marknadsledande aktorer.

5.2 Tjansteorganisation

Normanns teori om tjansteorganisationer menar att dagens tjanster amnar hjélpa
konsumenter att spara tid, bli mindre beroende av lokaliseringen av tjansten samt
kunna anvanda sin kunskap pa ett nytt satt. Fitness 24Seven har tydligt tagit de tre
faktorerna i beaktande da deras idé bygger pd att erbjuda kunderna
dygnetruntéppet, ha ett flertal traningsanlaggningar pa centrala lagen samt att
kunderna utifran egen kunskap far trana sjalva. Fitness 24Sevens kunder ar
saledes bade konsumenter och producenter. Detta da det forekommer en
samproduktion eftersom kunden utfor vissa moment sjalv. Vidare deltar Fitness
24Sevens kunder &ven i utvecklingen av forbattringar och delar av
marknadsforingen. Detta genom att de tva ganger per ar hjalper Fitness 24Seven
att utvardera verksamheten genom att delta i de enkatundersdkningar som
foretaget genomfor. Aven kundernas marknadsforing genom mun-mot-mun
metoden spelar en stor roll for Fitness 24Seven da det oftast ar denna typ av

marknadsforing som nar den storsta publiken.
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Normann menar ocksa att foretag kan vara antingen avlastare eller mojliggorare.
Fitness 24Seven erbjuder en tjanst som inte direkt gar att avlasta eftersom det i
verksamheten krdvs en aktiv kund. Fitness 24Seven tillfor darav enbart verktygen
sa att kunden kan utfora sin traning pa egen hand, det vill sga Fitness 24Seven ar
en mojliggorare. Det gar att 6ka kundernas produktivitet genom att erbjuda dem
kostnadsbesparingar. Teorin menar att da kunden ges ett fordelaktigt pris genom
egen insats lagger denne storre vikt vid deltagandet. Fitness 24Seven har anammat
detta da de erbjuder karntjansten till ett betydligt lagre pris an konkurrenterna i
utbyte mot att kunderna sjalva ar nagot aktiva och ansvarstagande. Det sistnamnda
ar en viktig del for Fitness 24Seven att beakta da flera kunder ofta deltar i
processen samtidigt vilket kan paverka dem. Vi har inte upplevt att Fitness
24Seven gor nagot aktivt urval bland sina kunder. Det ar darfor av betydelse att
foretaget beaktar kundernas ansvarstagande och sékerhet och stanger av dem som

misskoter sig for att inte skapa en negativ paverkan for de 6vriga kunderna.

5.3 Nyforetagande

Fitness 24Seven har under sina sju forsta verksamhetsar vuxit i snabb takt och
etablerat sig pa flera platser. Som Drucker namner i sin teori finns det olika
faktorer som man bor fokusera pd gallande nystartade foretag. Vi kommer att
undersoka vilka dessa var for Fitness 24Seven vid deras uppstartsfas. Fitness
24Seven hade en tydlig idé om att de ville erbjuda kvalitetstraning dygnet runt till
ett 1agt pris. Foretaget kom aven igang med sin forsaljning av medlemskap tidigt
och lyckades redan under sitt forsta ar astadkomma ett positivt resultat vilket
enligt teorin inte alltid &r vanligt for nystartade foretag. Dock kravs det &ven en
fungerande verksamhet med en tydlig ledning for att foretaget skall fungera.

Teorin séger att det krévs fyra element for att leda ett nystartat foretag,

- Koncentration pad marknaden: Nar Fitness 24Seven startade var tanken
inte att rikta sig till nagon speciell malgrupp utan ambitionen var att na ut

till alla manniskor i naromradet. Dock ser vi, bade genom observationer
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och genom enkéatundersokningar, att foretaget omedvetet har attraherat en
valdigt ung publik. 1 enkédtundersokningen var majoriteten av
respondenterna mellan 20 och 25 ar, dnda vidhaller Nadja att foretaget
fortfarande inte aktivt riktar sig till nagon bestamd malgrupp. Det skulle
kunna vara fordelaktigt for Fitness 24Seven att inrikta sig pa att det &r
denna malgrupp som attraheras av foretagets erbjudanden trots att detta
fran borjan inte var tanken. Som Drucker namner ar det viktigt att man
utnyttjar ovantade marknader som uppkommer och fokuserar pa denna
malgrupp. Samtidigt finns det en risk att gora ett aktivt malgruppsval da

man riskerar att férlora kunder inom andra malgrupper.

Finansiellt forutseende: Fitness 24Seven har undvikt ett misstag som
manga nystartade foretag gar igenom vilket ar att expandera utan att ha
kontroll pa likviditeten. Foretaget har visat positivt resultat under alla
rakenskapsar och var noga med att etablera sig i Skane innan expansion till
Stockholm och dérefter vidare till Goteborg. Fitness 24Seven har &ven
varit noga med att halla nere sina kostnader genom att hyra sina lokaler
och begréansa personalstyrkan. Bada dessa faktorer har varit en bidragande
orsak till att man lyckats bibehalla de positiva resultaten. Intressant ar
ocksa att det fortfarande har som krav att inte expandera snabbare &n att en
vinstmarginal pa 10 % kan behallas. Detta kan indikera att foretaget ar val
inforstatt med de finansiella riskerna en for snabb tillvaxt medfor. Dock
inser vi att det dven kan vara sa att vi i efterhand har kunnat tolka detta
som ett finansiellt medvetande men att det i verkligheten kan vara ett
resultat av Fitness 24Sevens agerande under radande omstandigheter. Med
detta menar vi att Fitness 24Sevens forsiktiga expansion likval kan ha
berott pa att de inte haft mojlighet att kopa lokaler, inte behovt mer

personal etcetera.

Foretagsledning som team: Det finns en risk att foretag stagnerar efter att
ha lyckats med de tva forsta punkterna. Dock ser vi inte att Fitness
24Seven har hamnat i en stagnationsfas men vi kan se tendenser till vad
Drucker forklarar med att grundaren maste delegera uppgifter och inte kan
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klara allting sjalv. Foretaget var aningen restriktivt vad galler anstallningar
de forsta aren, dock forandrades detta vid expansionen till Stockholm och
under rakenskapsaret 2005/2006 6kade antalet anstallda markant. Under
det senaste dret har Fitness 24Seven dven anstallt ett antal personer inom
administrationen, vilket tyder pa att foretaget har insett att det kravs en
stor organisation for att driva ett foretag som véxer i denna takt. Samtidigt
kan det vara positivt att foretaget Iatit organisationen véxa langsamt da alla
medarbetare far en chans att integreras i foretaget och dess visioner.
Vidare ar det ett satt att halla nere kostnaderna att inte anstalla for manga
for tidigt.

Grundaren maste fatta beslut om sin roll: Ett vanligt misstag som begas i
nystartade foretag ar att grundaren tar pa sig en alltfor stor roll, da denne
vill vara involverad i alla delar av foretaget. Det ar nagot vi upplevt varit
fallet i det studerade foretaget. Vid flera intervjuer har det framkommit att
Christian varit valdigt involverad inom flera delar av foretaget. Samtidigt
ar det dven tydligt att han ar den person inom foretaget som har mest
erfarenhet och kompetens inom denna bransch. Trots det ser vi att
foretagets tillvaxt har begransats nagot av detta da Christian ar den enda
som far inga avtal gallande nya anldggningar etcetera. Som vi tidigare
namnt har exempelvis expansionen till Goteborg skett senare &n 6nskvart
vilket forklaras med att Christian inte haft tid med detta tidigare. Vid
sadana tillfallen kan det vara gynnsamt att lata andra manniskor inom
organisationen &n dgaren ta viktiga beslut som gor att foretaget vaxer.
Aven mojligheten att ta in extern experthjalp som kan fylla en funktion
inom dessa omraden och &ven se pa verksamheten ur ett annat perspektiv,

ar nagot som inte heller bor forkastas.
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5.4 Strategi

Strategin grundar sig i foretagets affarsidé och ar som tidigare namnt ett medel for
hur man skall na sina mal. Fitness 24Sevens mal &r att bli en stor etablerad kedja
for att 6verleva den professionalisering av branschen som de férvéntar skall ske.
Foretaget skall dven fortsatta vara ett tydligt lagprisalternativ och pressa priserna
utan att forsamra kvalitén. For att uppna detta kravs en stor verksamhetsvolym

varfor en viktig del i foretagets strategi saledes blir att fortsatta expandera kraftigt.

Som presenterats i teorin har Drucker redovisat fyra strategier vilka ar relevanta
for smaforetag. Vi har analyserat hur val dessa stimmer Gverens med Fitness
24Seven och precis som Drucker betonar behdver inte ett foretag valja en av hans

strategier utan kan med férdel kombinera dem, vilket Fitness 24Seven gjort.

Den forsta strategin, att vara forst med det mesta, innebar att man redan fran
starten skaffar sig en ledande position genom att erbjuda nagot unikt, vilket ar
nagot Fitness 24Seven lyckats val med. Foretaget var forst med att introducera det
unika konceptet med dygnetruntdppet varfor det snabbt kunde skapa sig en
position pa marknaden och sedan utvecklas och vaxa. Den andra strategin, att sla
till dér de minst vantar det, handlar om att valja mellan kreativ imitation eller
foretagsjudo. Man skulle kunna likna Fitness 24Seven vid en kreativ imitation da
foretaget erbjuder samma traningsmojligheter som de 6vriga aktdrerna till samma
standard och i en liknande miljo. Dock erbjuds denna tjanst pa ett annorlunda satt
satillvida att kunden erbjuds mojlighet att trana dygnet runt till ett Iagt pris. Denna
egenskap stammer dock aningen battre in pa den fjarde strategin, vilken innebar
att man skall férandra de ekonomiska egenskaperna hos en produkt, marknad
eller bransch. Har &r det strategin i sig som &r en innovation vilket stdmmer med
Fitness 24Sevens strategi. Foretaget har inte andrat pa det som faktiskt erbjuds
utan istallet andrat sattet det erbjuds pa. Till skillnad fran andra aktorer erbjuder
foretaget battre oppettider, lagre priser och centrala lagen men andock till samma
standard och kvalité som de dvriga. Den tredje strategin, att finna och besétta en
ekologisk nisch, vilken innebdr att man skapar ett monopol anser vi inte att Fitness
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24Seven har gjort. Detta eftersom tréning kan utovas i flertalet former och déarmed

finns inte en unik tjanst att ha monopol pa.

Porters teori om strategi innebar att foretag maste valja mellan att ha en
lagkostnads- eller en differentieringsstrategi. Fitness 24Seven har tydligt valt en
lagkostnadsstrategi vilket marks da foretaget har fa anstillda, obemannade
anlaggningar, later kunden vara en aktiv aktor samt att det har eliminerat diverse
kringtjanster. Vi anser dock att Fitness 24Seven dven har differentierat sig till viss
del pa grund av att foretaget var forst med att introducera dygnetrunttraning pa
marknaden. Detta gar emot Porters teori om att man maste gora ett val mellan de
tva strategierna for att undvika att bli ”stuck in the middle”. Som Christian dock
papekar ar Fitness 24Sevens fokus att vara ett tydligt lagprisalternativ, varfor vi

menar att huvudpositioneringen &r en lagkostnadsstrategi.

5.5 Blue ocean strategy

Fitness 24Seven startade da grundaren Christian ansag att det fanns ett tomrum pa
marknaden som han ville fylla med en ny typ av erbjudande. Detta stammer Vél
overens med den grundlaggande idén i blue ocean strategy dar fokus ligger pa att

skapa nya marknader.

Konkurrenssituationen 2002, nér Fitness 24Seven startade, bestod av en liknande
struktur som idag. De tre storsta aktérerna SATS, Nautilus och World Class var
redan etablerade i Sverige och hade dessutom forankringar i stora koncerner i
flera 1ander. Det var den marknad inom fitnessbranschen som det fanns kannedom
om och trots att foretagen forsokte differentiera sig erbjod de trots allt en liknande
tjanst. Denna var traning pa stora anlaggningar till ett hogt pris vilket fortfarande
ar vad dessa foretag erbjuder. Detta gjorde &ven att aktdrerna konkurrerade om
samma kunder. Beskrivningen av branschen ndr Fitness 24Sevens startade

verksamheten kan ses som den rdda oceanen dar alla konkurrerar inom de
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strukturella villkor som &r givna. Da dessa stora aktorer redan var verksamma

inom samma marknad fanns en risk for dveretablering inom samma segment.

Ur denna roda ocean vaxte Christians tanke om att etablera sig pa en ny marknad
som vid den tiden inte hade nagra andra aktorer. D& han hade ett nytt koncept
vilket innebar dygnetruntoppet och lagt pris i kombination med hdg kvalité pa
anlaggningarna placerade detta Fitness 24Seven i en egen kategori. Christian sag
en mojlighet att skapa en ny efterfragan hos manniskor inom ett segment dar
konkurrensen var valdigt begransad. Som vi tidigare papekat var Fitness 24Seven
inriktat pa att minska onddiga kostnader och enbart fokusera pa karntjansten, det
vill sdga den faktiska traningen. Fitness 24Seven ansdg att den Okade
tillgdngligheten som erbjdds, trots elimineringen av vissa andra tjanster, skulle
Oka vardet for kunden. Detta styrks dven av enkatundersokningen som visade att
det ar just priset och tillgangligheten som gor att medlemmarna valt att trana pa
denna kedja och inte ndgon annanstans. Svaren visar att vardet for kunderna har
Okat trots att vissa tjanster de kan vara vana vid fran andra fitnesskedjor har
forsvunnit. Fitness 24Sevens affarsidé och start fyller alla teoretiska kriterier for
en bld ocean da affarsidén bygger pa att hitta potential inom ett nytt omrade

bortom den existerande marknaden.

5.5.1 Strategibilden

Nedan presenteras en egen utformad strategibild i vilken Fitness 24Sevens och
SATS vardekurvor finns. Att vi valt att jamfora dem med SATS beror pa att det ar
denna aktor som Fitness 24Seven har mest gemensamma namnare med samt att
det ar denna aktor vi haft mojlighet att intervjua och darmed fatt en djupare bild
av. De konkurrensfaktorer vi har valt att inkludera &r de som vi under studiens
gang funnit mest centrala och viktiga for verksamheter av denna karaktar. Vi har
utifran var empiri bedomt nivaerna pa de olika faktorerna och darefter skapat
vardekurvor for de bada foretagen.
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Figur 5, Egen utformad strategibild efter Kim och Mauborgnes modell. Uppgifterna

ar hamtade ur var empiri.

Som Fitness 24Sevens vardekurva visar kan man tydligt utldsa karnan i deras
verksamhet. Den visar ocksa vilka faktorer som skiljer sig fran SATS samt i
vilken utstrackning, vilket ytterligare bekréftar att de inte befinner sig i samma

ocean.

5.5.2 De fyra atgarderna

Vid skapandet av en ny vardekurva namner Kim och Mauborgne i sin teori fyra
fragor man bor besvara. Nar Fitness 24Seven startade fokuserade man pa att
eliminera vissa faktorer men dven att 0ka andra faktorer for att skapa ett Okat
vérde for kunden. Inom den bransch som de tre marknadsledande aktorerna hade
skapat fanns vissa faktorer som de konkurrerat med under en langre tid vilka
Fitness 24Seven inte langre ansag fyllde en funktion for att forhGja kundens
varde. Darfor eliminerade Fitness 24Seven faktorer som produktférsaljning,
barnpassning och instruktorer som alltid ar tillgangliga. Foretaget ser pa sig sjalvt

som branschens IKEA dar det ska vara mojligt for kunderna att fa den tjanst de
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efterfragar men dar merparten av jobbet utfors av kunden sjalv. Samtidigt
poangterar Fitness 24Seven att manga tjanster ar tillgangliga men da kravs det att

kunden betalar mer for dessa extratjénster.

Alla faktorer kan inte elimineras da vissa kravs for att driva en fungerande
verksamhet, daremot kan man reducera vissa av dessa langt under den standard
som 4&r satt i branschen. Fitness 24Seven har inte ett lika stort utbud av maskiner
och grupptréning som de storre aktorerna har. Da menar de framfor allt antalet av
varje maskin och inte antalet olika maskiner. Likadant n&mner Christian att man
endast tar in grupptraning som man med stor sdkerhet tror kommer att bli
populara och o6ka vardet for kunderna. Det finns darmed inte lika mycket
marginaler att prova nya trender da foretaget hela tiden maste fokusera pa
kostnadsbesparingar. Dock kan kunderna komma att missgynnas da de inte ges
mojlighet att testa nya trender som kanske andra gym kan erbjuda och det finns da
en risk att de lockas att byta kedja. Personaltdtheten ar den post som Fitness
24Seven har reducerat till langt under branschstandard. Personalen finns endast
tillganglig under vissa specifika tider och da med fokus pa receptionen, inte pa att
vara instruktérer i gymmet. Dessa faktorer menar Fitness 24Seven okar
kostnaderna utan att forhoja vardet for kunderna, varfor det darmed gar att

reducera dem.

Da vissa faktorer elimineras eller reduceras maste man 6ka andra faktorer Gver
branschstandard for att fortfarande kunna erbjuda sina kunder ett hégt véarde. Har
menar Vi att Fitness 24Seven erbjuder ett hogt varde till ett 1agt pris vilket kunden
inte upplever hos de andra aktorerna eftersom Fitness 24Seven inte later sina

kostnadsbesparingar paverka kvalitén pa sina anlaggningar.

Den fjarde och sista fragan man bor stélla sig ar vilka faktorer som branschen inte
tidigare erbjudit. Den tydligaste faktorn som Fitness 24Seven valt att framhalla ar
deras Oppettider vilka ger en stor tillganglighet for kunden. Detta ansag Fitness

24Seven vara en faktor stark nog for att 6ka efterfragan pa tjansterna.
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5.5.3 Tre kannetecken pa en bra strategi

For att se om denna blda ocean ar effektiv bor man se pa tre olika egenskaper som

ska forstarka varandra.

Fokus: Fitness 24Sevens mal ar tydliga, de skall vara etablerade i alla
storstader och fortsatta vaxa for att bli en stor etablerad kedja som kan
konkurrera med de ledande aktérerna. Dock anser vi att detta mal ur vissa
aspekter kan tyckas aningen diffust. Att endast ha som mal att vaxa kan
gora att alla personer inom foretaget inte ar helt inforstadda med var exakt
man skall vaxa. Det kan darfor vara en fordel att satta upp mer specifika
delmal som visar hur och var man ska vaxa samt inom vilken tidsperiod.
Detta kan leda till en storre forstaelse och motivation inom foretaget dar

alla stravar mot samma mal.

Divergens: Fitness 24Seven startade genom en helt ny idé med sina
oppettider och koncept. Detta visar tydligt hur foretaget skiljer sig fran
andra aktorer och att det vill locka ett annat klientel an dvriga etablerade
aktorer pa marknaden. Profilen skiljer sig fran de andra genom att de

erbjuder ett annat utbud.

Engagerande motto: Tidigare i analysen har vi ndmnt att fOretagets
mission ar "Halsa pa dina villkor” som dven kan ses som foretagets motto.
Det ger ett tydligt budskap om utbudet och vad Fitness 24Seven Vvill
erbjuda sina kunder. Vi har dock upplevt att det inte & ndgot som foretaget
kommunicerar ut till kunderna, vilket &r en nackdel. Ett motto behdver
vara tydligt och klart for kunderna sa att de blir medvetna om vad Fitness

24Seven vill erbjuda dem.
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5.6 Tillvaxt

Enligt teorin kan man som féretag véxa pa flera olika satt. Fitness 24Seven har
haft en stark tillvaxt inom alla de ndamnda omradena. Foretaget har vuxit
geografiskt da de finns etablerade i bade Skane, Stockholm och Goteborg, i antal
marknadsandelar da de numera har kring 40 000 medlemmar, i antal anstallda da
de idag har runt 100 medarbetare samt i omsattning da de haft en 6kning pa 52 %
fran foregaende ar.

Tillvaxtviljan ar en faktor som enligt teorin har stor paverkan pa huruvida sma
foretag vaxer eller inte. Manga smafdretag har inte viljan att véaxa och férknippar
tillvaxt med negativa konsekvenser. Christian ser dock positivt pa tillvéxt da han
som namnt menar att det kravs hog volym pa verksamheten for att Gverleva en
professionalisering av branschen. Han menar ocksa att mojligheten till ekonomisk
vinning lattare uppnas genom fler anlaggningar. Fitness 24Sevens mal ar darfor
tydligt, fortsatta att expandera och véxa vilket visar pa en hog tillvéxtvilja. Denna
tillvaxtvilja forstarks ocksa av att Christian inte ser nagra negativa konsekvenser
av tillvaxt, sasom oro bland de anstéllda eller férsamrad kvalité. Det kan bero pa
att antalet anstéallda vuxit i takt med att foretaget vuxit varfor de redan anstallda
inte behdver kdnna oro. En annan vanlig negativ konsekvens enligt teorin &r
svarigheten att uppratthalla kvalitén samt att leda verksamheten vid snabb tillvaxt.
Detta kan vara en forklaring till varfor Fitness 24Seven valt att etablera sig i en
stad i taget, for att ha kontroll 6ver verksamheten. Vidare séger teorin att det &r
gynnsamt for tillvaxten om foretagaren lyckas hitta nya nischer och introducerar
nagot nytt pa en vaxande totalmarknad. Den nya nischen med dygnetruntoppet
och obemannade anldggningar i kombination med den stindigt vaxande

fintessbranschen har direkt gynnat Fitness 24Sevens tillvaxttakt.

Da hela fitnessbranschen véxer gar det generellt bra for alla aktorerna. Dock
menar Vi att Fitness 24Seven har en fordel med sitt koncept med det laga priset da
de har mojlighet att attrahera en storre publik och flera olika malgrupper. Da
branschen forvéntas fortsatta vaxa tror vi ocksa att Fitness 24Seven kommer att

gora detsamma. Vi menar att risken att branschen kommer sluta véxa &r lag da
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hélsa och valmaende inte uppfattas som en tillfallig trend. Vi lever i ett samhalle
med mer och mer stillasittande arbeten vilket kraver att vi ror oss mer for att ma
bra. Den allméanna vetskapen om ohalsa okar varfor vi valjer att satsa mer pa var
halsa. Vidare har dven foretag i allt stOrre utstrdckning insett fordelarna med att
investera i de anstdlldas hélsa. Vi menar darfor att branschens tillvéaxt inte
kommer att avta da manniskor dven framover kommer att aktivera sig pa ett eller
annat satt. Det som kréavs for 6verlevnad ar daremot att aktorerna anpassar sitt

utbud efter radande efterfragan.

Utover tillvéaxtvilja och omgivning paverkas tillvaxten aven av de strategiska val
ett foretag gor. Enligt teorin har foretagarens personlighet, branscherfarenheten
samt personalens utbildningsniva en indirekt paverkan pa tillvaxt. Detta menar vi
resulterar i att Fitness 24Seven maste ta i beaktande att i takt med att foretaget
vaxer kommer det att kravas mer kompetens inom foretaget. Var uppfattning ar att
det idag framst ar Christian som har den stdrsta branscherfarenheten och
kunskapen om verksamheten samt det mesta av ansvaret och flest arbetsuppgifter.
For att verksamheten skall ha mgjlighet att véxa maximalt och for att Christian
lattare skall kunna delegera arbetsuppgifter och ansvar, ar det en god idé att

utarbeta en foretagskultur som kan vara en behjélplig véagvisare for de anstéllda.

Strategin styr vad foretaget faktiskt gor och i mindre, nya fbretag ar en
entreprendriell strategi att foredra da dessa ofta resulterar i goda finansiella
resultat. Teorin sdger att ett entreprendriellt forhallningssatt skapar en tidsfordel
da man har mojlighet att na ut med nya erbjudanden fére sina konkurrenter. Detta
forhallningssatt har Fitness 24Seven anammat da dess idé visar pa bade
nytdnkande och snabbhet. Vidare har foretagets affarside dven genererat ett
positivt finansiellt resultat. Med det entreprendriella forhallningssattet kan
verksamheten aven snabbt svara pa forandringar i omgivningen. Om exempelvis
tyska McFit skulle etablera sig i Sverige maste Fitness 24Seven snabbt agera. Att
Fitness 24Seven redan ar etablerat pA manga orter i Sverige samt att foretaget har
ambitionen att fortsatta expandera och pressa priserna ytterligare ar en stor fordel.
Vidare ar det en fordel att Fitness 24Seven fortfarande &r relativt litet vilket gor
foretaget mer flexibelt och innovativt. Fitness 24Seven ar dven tdmligen platt

55



vilket skapar en bra innovationsmiljo da ledningen &r lyhord for forbattrande idéer
och mdjligheter. Att Fitness 24Seven ar en kedja med samma koncept pa alla
anlaggningar har dock resulterat i att det ar ett ganska standardiserat foretag vilket
kan vara en nackdel for flexibiliteten.

5.7 Reflektion kring teorin

Utifran den analys vi gjort har vi blivit medvetna om de olika teoriernas
applicerbarhet pa var studie och aven kommit till insikt om att dessa haft olika
mycket paverkan pa vara slutsatser. Teorin kring affarsidé kan till en bdrjan
tyckas vara enkel men under studiens gang har vi insett vilken stark paverkan den
har. Vi menar att ett foretags affarsidé genomsyrar hela verksamheten och darmed
dven strategiarbetet och tillvéxtpotentialen, vilket visar pa ett starkt samband
teorierna emellan. Teori kring nyféretagande och tjansteorganisationer har inte
direkt paverkat vara slutsatser utan har mestadels anvants i forklarande syfte for
att analysera uppstarten av foretaget samt kundens roll hos Fitness 24Seven. Med
det menar vi inte att teorierna hade gatt att utelamna da de tillfor ett djup i
analysen och saledes paverkar de faktorer utifran vilka vi dragit vara slutsatser.
Nér det galler de teorier som ber6r strategi anser vi att blue ocean strategy ar den
teori som varit bast lampad for var studie och for att besvara vart syfte. Vi anser
att denna teori tydligt har visat pa de styrkor som finns i foretaget vilka har skapat
dess snabba tillvéxt. Ké&rnan i denna teori dr innovation och nyskapande vilket
stammer vl 6verens med vart fallforetag. Vidare ser vi en koppling mellan teorier
kring strategi och tillvaxt genom foretagets entreprendriella strategi samt dess

starka vilja att expandera.
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6 Slutsats
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| uppsatsens avslutande kapitel redogér vi for de slutsatser vi natt samt besvarar

var fragestallning och vart syfte.
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Fitness 24Seven har pa sju ar lyckats skapa en oerhord tillvaxt inom sitt foretag
och har pa denna korta tid expanderat fran en till 39 anlaggningar. Utifran olika
teoretiska modeller har vi forsokt urskilja vilken del av affarsidén och strategin
det ar som skapat denna framgang och i vilken utstrackning de har paverkat
tillvaxten. Dessutom avslutar vi med att diskutera vilka faktorer som ar viktiga for

att foretaget i framtiden ska bibehalla denna tillvaxt.

Det kan tydligt urskiljas att Fitness 24Seven fran borjan haft en klar idé om vad de
vill erbjuda sina kunder och pa vilket satt detta skall ske. De har hela tiden
fokuserat pa att vara ett lagprisalternativ, dock aldrig genom att minska kvalitén
pa deras tjanster. Viktigt har &ven varit att man inte profilerat sig som ett
lagprismarke utan forsokt att skapa en image som visar att man erbjuder ett
likvardigt alternativ som de dyrare aktorerna men till ett lagre pris. Detta tankesétt
anser vi har préaglat hela den strategiska planeringen inom organisationen da de

endast skurit ner pa faktorer som inte paverkar kvalitén pa vad de erbjuder.

En viktig del av Fitness 24Sevens strategi ligger i att de var forst med att erbjuda
konceptet med anlaggningar som har 6ppet dygnet runt till ett 1agt pris. Samtidigt
har de omformat en tjanst som redan fanns, i form av andra fitnesskedjor, och
erbjudit denna i en ny form. De har darmed inte behdvt utveckla tjansten i sig utan
kunnat lagga sina resurser pa hur de skall erbjuda denna tjanst och darigenom
lyckats sarskilja sig fran andra aktdrer pa marknaden. Starten av Fitness 24Seven
var ett innovativt forsok att skapa en ny nisch inom fitnessbranschen vilket
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lyckades val och darigenom skapades en bla ocean. Samtidigt ser vi tydligt att
foretaget gynnats av att branschen i sig ar vaxande och attraherar nya kunder. Det
var darfor en bra tidpunkt att starta upp en ny typ av fitnesskedja och darigenom

skapa en ny efterfragan.

Precis som det namns i inledningen sager teorin att strategin paverkar vad
foretaget gor och darmed aven dess tillvaxt. Fitness 24Seven startade da de ansag
att det fanns ett tomrum pa marknaden dér de trodde sig kunna fylla ett behov. De
borjade i liten skala och med forsiktighet da de var aterhallsamma med poster som
skapade kostnader vilket aven ar nagot de fortsatt med. Viktigt for foretaget var
att skapa ett namn som gav dem mdjligheter att expandera vidare. Fitness
24Seven har hela tiden haft en strategi som innebar expansion vilket stammer val
Overens med deras tydliga vilja att vaxa som &r en forutsattning for tillvaxt. De
har ocksa hela tiden hallit sig inom ramarna for den idé som man fran bdrjan
utvecklat och trott pd. Vi ser bade fordelar och nackdelar med detta
forhallningssatt da vi anser att man maste satsa pa sin idé fullt ut for att lyckas
vilket foretaget har gjort. Samtidigt ar det latt att bli blind och da inte ta hansyn
till forandringar i omvarlden som foretaget kommer att paverkas av. Med detta
menar vi frdmst att Fitness 24Seven bor vara noga med att inte koncentrera sig for
mycket pa kostnadsbesparingar da utbudet i det fallet kan minska till under
kundernas miniminiva vilka darfor valjer en annan aktor. Fokus maste darfor
fortsatta att vara att skapa ett hogt varde for det Iaga priset vilket vi anser vara en

av grundpelarna i detta féretags strategi.

Vid analysen av Fitness 24Seven kan det forefalla som att detta ar ett
monsterforetag som har foljt manga av teorierna till punkt och pricka och dar
minsta lilla detalj varit genomtankt pa ratt sétt. Detta inser vi sjalvklart inte ar
verkligheten utan vissa delar har varit planerade och andra saker har berott pa tur
och slump. Exempelvis etablerades foretaget i en tid da halsa var ett valdigt
aktuellt amne och manga manniskor var och fortfarande &r medvetna om
fordelarna med att motionera. Detta styrks av att det dven gatt bra for de Gvriga
aktorerna i branschen &ven om det inte lyckats med samma exceptionella tillvaxt
som Fitness 24Seven. Dock kan man i efterhand se att Fitness 24Seven har lyckats
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val och till stor del féljt monster som paminner om flera av de teorier som tagits
upp i denna studie vilket tyder pa att deras strategi har paverkat och till och med

skapat dess snabba tillvaxt.

Framtiden

Dé branschen forvantas fortsatta att véaxa menar vi att forutsattningarna for att
Fitness 24Seven kommer gora detsamma &r stora. Dock vill vi poangtera ett antal
aspekter vilka vi tror att Fitness 24Seven bor beakta for att uppratthalla sin

position pa marknaden samt for att fortsatta sin gynnsamma tillvaxt.

Den storsta, och kanske ocksa den viktigaste aspekten, vi vill framhava éar
utvecklandet av en konkret affarsidé. Vi menar att det ar viktigt att Fitness
24Seven utarbetar en sadan som tydligt visar vem foretaget finns till for, vad det
star for samt vart det vill nd med verksamheten. D& denna information, som
namnt, tydligt finns inom foretaget innebar det inte nagon storre arbetsbelastning
att genomfora detta. Daremot har foretaget mycket att vinna pa att tydliggora
affarsidén for alla bade inom och utanfor verksamheten da de genom detta far

djupare insikt i foretagets avsikter.

Vi har dven under arbetets gang stallt oss fragande till deras motvilja till att rikta
in sig mot den specifika kundgrupp som foretaget faktiskt har, vilken ar unga
manniskor. Precis som teorin sager menar vi att foretaget bor inse vilken
malgrupp som &r deras storsta. Detta for att kunna anpassa sina kampanjer och
liknande for att attrahera fler medlemmar. Dock menar vi inte att de skall bortse
fran Gvriga segment da dessa ocksa finns representerade i verksamheten. Varfor
de attraherar en sa ung publik &r en intressant aspekt. Vi anser att det dels beror pa
det laga priset, dels pa att unga ar mer benéagna att prova nya akttérer samt dels for
att Fitness 24Seven har ung personal som ger en viss bild utat. En mojlighet till att
attrahera bade fler medlemmar och fler segment kan vara genom att kommunicera
ut det motto foretaget har. Detta leder till att de manniskor som tranar dar far en
uppfattning om vad foretaget star for och vill, vilket vi markt att det finns en
avsaknad av idag.
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Vidare finner vi att det i takt med att foretaget vaxer ar viktigt att se 6ver agarens
roll inom organisationen. Vi samtycker med teorin om att denne bdr minska sin
involvering och borja delegera allt mer for att mdojliggora en &nnu storre
tillvaxttakt. Detta anser vi vara mojligt om det finns ett tryggt ledningsteam i
foretaget som agaren kan kanna fortroende for. For att uppna detta bor foretaget
satsa pa kontinuerlig utbildning for de anstallda for att de skall kanna att de har
den kunskap som krévs for att driva verksamheten. Vidare tycker vi att man bor
lyfta fram vikten av en god foretagskultur inom organisationen. Denna menar vi
tydligt skall visa hur man skall arbeta inom foretaget och hur man forvantas bete
sig. Alla dessa faktorer, tillsammans med en konkret utformad affarsidé,
underlattar vid delegering da alla inom foretaget arbetar pa samma satt samt

besitter den kunskap som kravs.

Som vi ndmnt tidigare i studien ar Fitness 24Seven en tjansteorganisation dér
kunden &r bade konsument och producent och det forekommer ofta flertalet
kunder samtidigt i processen. Detta staller hoga krav pa sakerheten pa foretagets
anlaggningar da en negativ incident skulle kunna ha férodande konsekvenser for
Fitness 24Seven. Det ar darfor viktigt att de aven i framtiden fokuserar pa att
uppratthalla den sakerhet de byggt upp for att deras koncept med obemannade

dygnetruntdppna anlaggningar skall fungera.

Aven da Fitness 24Seven vill vara en kedja med samma koncept pa alla sina
anlaggningar anser vi det vara av storsta vikt att anpassa sig till radande
efterfragan for att vara en konkurrenskraftig aktor. Da halsomedvetandet fortsatter
att 6ka hos méanniskor och inom féretag och arbetsgivarna mojliggor traning till
ett lagre pris for sina anstallda ar foretagssamarbeten en stor potential. Dock tror
vi att Fitness 24Seven bor se 6ver vad de har for mojligheter inom denna del och
vad de bor gora for att fa till bra foretagssamarbeten. Tankar som slagit oss ar att
arbetsgivare kan tankas samarbeta med aktdrer som erbjuder personal pa plats och
saledes aven mojlighet till hjalp. Vidare kan det vara sa att de anstallda valjer ett

dyrare alternativ da de far ekonomisk hjalp.
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Slutligen menar vi att Fitness 24Seven har en bra och tydlig idé om vad foretaget
vill erbjuda och uppna. Detta har de Iatit genomsyra hela strategin vilket skapat en
exceptionell tillvaxt som resultaten tydligt visar. Vi anser det darfor vara viktigt
att Fitness 24Seven aven i framtiden fokuserar pa grundpelarna, hég kvalité och

tillganglighet till ett Iagt pris.
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Fitness 24Seven Arsredovisning 2005
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Bilaga 1 - Enk&tundersokning

Alder? Kon? Sysselsattning?

Varfor tranar du pa Fitness 24Seven?

Hade du nagra forvantningar pa Fitness 24Seven nar du blev medlem? Vilka?

Motsvarar dina upplevelser dina férvantningar? Om inte, varfor?
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Bilaga 2 - Intervjuguide Christian Ask

Bakgrund

Namn, alder, befattning, bakgrund, utbildning
Idén bakom att du bestamde dig for att starta Fitness 24Seven? Nar? Var?

Dagslaget

Hur ser dagslaget ut for Fitness 24Seven?
Hur ser dagslaget ut for branschen generellt?
Vilka anser du vara era huvudkonkurrenter?
Hur tror du att de uppfattar er?

Vad &r ert storsta hot?

Strategi

Vad &r fOretagets strategi?
Var din tanke att skilja dig fran de andra aktorerna? Eller ansag du att det
fanns plats for en till?

Anser du att det fanns ett hal att fylla pa marknaden?

Tillvaxt

Vilka tankar hade du kring att fa foretaget att vaxa?
Vilka faktorer fick dig att besluta dig for expansion?
Vad ligger bakom er snabba tillvéxt?

Var anser du att det har gatt bra respektive daligt?
Varfor tror du att folk tranar har?

Tanken bakom var ni véljer att placera er?

Framtiden

Hur ser du pa framtiden for branschen generellt?

Hur ser du pa framtiden for Fitness 24Seven?

Ser du nagra trender pa marknaden?

Kommer ni behdva @ndra ert koncept eller fortsatta som nu?
Har ni ndgra nyetableringar inplanerade?

Skiljer verksamheten och kunderna sig at mellan de olika anlaggningarna?
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Bilaga 3 - Intervjuguide Nadia Kaftan

Bakgrund
- Namn, alder, befattning, bakgrund, utbildning
Verksamheten
- Kan du berétta om Fitness 24Sevens historia?
- Vad &r er afférsidé?
- Hur manga medlemmar har ni?
- Vilken ar er storsta/viktigaste malgrupp? Har det varit samma sedan ni
Oppnade?
- Har man som kund tillgang till alla era traningscenter?
- Skiljer verksamheten och kunderna sig at mellan de olika anlaggningarna?
- Ager eller hyr ni era lokaler samt utrustning?
- Kan du beskriva &garstrukturen/organisationsstrukturen?
- Hur mycket styr ni inom anléaggningarna?
- Hur manga anstallda &r ni?
Framtiden
- Hur ser du pa framtiden for branschen generellt?
- Hur ser du pa framtiden for Fitness 24Seven?

- Vad ar ert mal?
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Bilaga 4 - Intervjuguide Carolina

Dahlgren

Bakgrund

Namn, befattning, bakgrund, utbildning?

Dagslaget

Hur ser dagslaget ut for Fitness 24Seven generellt och anlaggningen pa

Véarnhem?

Hur ser dagslaget ut for branschen generellt?

Tillvaxt

Vad tror du ligger bakom Fitness 24Sevens snabba tillvéaxt?

Verksamheten

Varfor tror du att folk véljer att trana pa Fitness 24Seven?
Vilka anser du vara Fitness 24Sevens huvudkonkurrenter?
Hur tror du att de uppfattar er?

Vad é&r era starka och svaga sidor?

Vad &r ert storsta hot?

Organisationen

Vad soker ni i de personer ni anstaller?
Finns det nagon speciell foretagskultur som skall anammas?
Hur mycket anser du att ledningen styr dver ditt arbete?

Hur uppfattar du organisationen och dess ledning?

Framtiden

Hur ser du pa framtiden for branschen generellt?
Hur ser du pa framtiden for Fitness 24Seven?

Ser du nagra trender pa marknaden?
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Bilaga 5 - Intervjuguide Pelle

Magnusson

Bakgrund
- Namn, alder, befattning, bakgrund, utbildning
- Berétta lite om SATS
Dagsléaget
- Hur ser dagsléget ut for SATS?
- Hur ser dagsléget ut for branschen?
- Hur ser ni pa uppstickare som Fitness 24Seven?
- Hur tror du att de uppfattar er?
Strategi
- Vad ar SATS strategi?
Tillvaxt
- Vad tror du ligger bakom branschens tillvéxt?
- Hur ser SATS tillvaxt ut? VVad tror du det beror pa?
Framtiden
- Hur ser du pa framtiden for branschen generellt?
- Hur ser du pa framtiden for Fitness 24Seven?

- Ser du nagra trender pa marknaden?
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