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SAMMANFATTNING

Examensarbetets titel: Effekterna av en mellanhands standardisering
- Enflerfallsstudie om hur Hungrig.se paverkar restaurangerna i Lund

Seminariedatum: 2 juni 2017

Amne/kurs: FEKH19 Examensarbete i Strategic Management pa Kandidatniva, 15 hogskole-
poang

Forfattare: Louise Arvidsson, Lovisa Svensson, Rebecca Kjellberg
Handledare: Anna Brattstrom
Nyckelord: Resursbaserad Teori, VPC, Standardisering, Resurser, Mellanhandstjanst

Syfte: Studiens syfte var att undersoka effekterna pa resurser och l16nsamhet nir en mellanhand
standardiserar en fundamental resurs.

Metod: Studien grundade sig i en kvalitativ flerfallsstudie av abduktiv ansats. Primérdatan er-
holls genom semi-strukturerade intervjuer med restauranger i Lund. Dataanalysen genfordes
sedan med hjélp av forsta- och andranivas kodning.

Teoretiska perspektiv: Undersdkningen utgick fran den resursbaserade teorin (RBV), principalt
baserad pa Barney (1991) och VRIN-ramverket som beskriver kriterier for att vara konkurrens-
kraftig. Aven kritik och utveckling av RBV-teorin har inkluderats. Ytterligare anviindes virde,
pris och kostnad (Hoopes, Walker och Madsen, 2003) som ett verktyg for att mita lonsamheten.

Empiri: Studiens fallforetag, sju utvalda restauranger i Lund, anvéinder sig alla av Hungrig.se
vilket har inneburit en standardisering av service.

Slutsats: For att kunna skapa en konkurrensfordel visar undersokningen pa att manga av fore-
tagets resurser kan minska enligt RBVs kriterier (VRIN) utan att fa de forvantade negativa
effekterna som teorin forutsitter. En standardisering av en fundamental resurs behover inte ha
en negativ paverkan pé foretags 16nsamhet eller innebédra en distinkt omstrukturering av vriga
resurser da en ny efterfrga attraheras med fOrutséttning att det sker inom en viss tidsram.



ABSTRACT

Title: The Effects of an Intermediary’s Standardisation
- A multiple case study about how Hungrig.se affects restaurants in Lund

Seminar date: 2™ of June 2017

Course: FEKH19 Business Administration: Bachelor Degree Project in Strategic Management.
Authors: Louise Arvidsson, Lovisa Svensson, Rebecca Kjellberg

Advisor: Anna Brattstrom

Key words: Recourse Based View, VPC, Standardisation, Recourses, Intermediator

Purpose: The purpose of the study was to investigate the impact on recourses and profitability
when an intermediary standardizes a fundamental resource.

Methodology: The study is a qualitative multiple case study with an abductive approach. The
primary data was collected using semi-structured interviews with restaurants in Lund. The data
was analysed by dividing it into first order categories and then into second order themes.

Theoretical perspective: The study was based on the resource based view (RBV), based pri-
marily on Barney (1991) and on the VRIN framework describing the essential criteria needed
to be competitive on the market. Criticism and development of the resource based view has also
been included. Further the value, price and cost framework (Hoopes, Walker & Madsen, 2003)
has been used to measure profitability.

Empirical foundation: The study’s case study companies, seven selected restaurants in Lund,
all use Hungrig.se which has meant a standardization of their service

Conclusion: In order to gain a competitive advantage, the study has shown that many of a com-
pany’s resources can decrease in terms of the criteria provided by the resource based view
(VRIN) without having the expected negative effects that the theory predicts. The standardiza-
tion of a fundamental resource does not need to have a negative effect on the profitability or
entail a distinct restructuring of other resources. This is due to the fact that a new demand is
created on the condition that it takes place within a certain timeframe.
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1. INLEDNING

1.1 Introduktion

“Service gar fore hur bra maten dn dr. Om man stdller riktigt bra mat mot riktigt bra service,

sd vinner service” .

Atte Bachmann, restaurangdgare i Lund.

“For kunden i sig handlar det om bekvimligheten, det dr inte alltid att man vill eller har ork

att laga egen mat, ga till affdren eller restaurangen..”

Tobias Hansson Ehrs, sdljare pa Hungrig.se om varfér mellanhandstjdnster som standardiserar service fortsétter

att vixa.

Ett viktigt bidrag i den ekonomiska teorin &r hur ett foretag ska strukturera sina resurser for att
skapa en konkurrensfordel. Barney beskriver i sin artikel Firm Resources and Sustained Com-
petitive Advantage (1991) en konkurrensfordel som ett unikt forrad av resurser som gor foreta-
gets produkt mer attraktiv framfor konkurrenternas. Den resursbaserade teorin har ett flertal
génger fatt kritik for att vara for statisk och vidare utveckling har lagts till for att anpassas till

radande forhallande.

Vad som kénnetecknar samtiden dr en omfattande globalisering och digitalisering vilket har
Oppnat dorrar for nya aktdrer med innovativa l6sningar. Inom manga olika branscher finns det
idag en mojlighet att bade fa tillgng till och jamfora priser mellan till exempel boende, flyg
och mat- och livsmedel pa olika onlineportaler som samlar ihop producenterna digitalt for kun-
derna (Hamari, Sjoklint & Ukkonen, 2015). Branschdynamiken har dérfér modifierats vilket

har resulterat 1 nya forhallningssétt mellan producent och konsument. I en av branscherna dér



detta &dr extra patagligt dr inom restaurangbranschen, en bransch som kénnetecknas av hog kon-

kurrens och trendkénslighet (Fast Food Magazine, 2016).

Den traditionella restaurangbranschen har fétt ytterligare en aktor att forhdlla sig till, en aktor
som utmanar tidigare marknadsstruktur och fungerar som en mellanhand mellan producent och
konsument. Exempel pa sddana mellanhénder &r Foodora, Uber Eats och Hungrig.se vars tjanst
mdjliggor for kunden att bestdlla hem mat snabbt och smidigt med bara nagra knapptryck. Att
fa livsmedel och mat levererad direkt hem till dorren &r ett fenomen som blir allt vanligare. I
Sverige ér det inte en lika etablerad trend som i exempelvis USA men har under de senaste aren
okat exponentiellt i sin forsdljningstakt (Veckans Affdrer, 2015). E-handeln for mat har 6kat
med ca 40 % under 2015 och var femte svensk har handlat mat pa nétet, detta har inneburit en
dubbleringstakt av forsédljningen vartannat ar (Privata Affarer, 2015). Vart konsumtionsmonster
forédndras idag i snabb takt med att foretag och plattformar tillsammans skapar en tillgénglighet,
denna tillgénglighet &r idag en mojlighet som forenklar var tillvaro. ”Metoden att bestélla hem
mat frdn en samlingssajt med flera anslutna restauranger, kommer sta for majoriteten av alla
take-away bestillningar i framtiden” séger Erik Mellstrom Byrenius vd for OnlinePizza (Veck-

ans Affarer, 2015)

Hungrig.se dr ett exempel pd ett snabbvédxande foretag som tillhandahéller denna tjinst och
grundades i Lund 2013 (Skéne, 2016). Tjansten innebér effekter for bade konsument och pro-
ducent. Kunden fér tillgang till en plattform déir utbudet finns samlat och fir sin mat smidigt
levererad hem till dorren. For restaurangerna innebir tjdnsten att de kan na ut till ett bredare
kundsegment men samtidigt forlorar ett fundamentalt verktyg att konkurrera med, service. Ser-
viceaspekten dr ndgot som &r patagligt for alla restauranger men tar uttryck pé olika sitt; snabb-

matstéllet kan fixa en hamburgare under dygnets alla timmar och den exklusiva restaurangen



levererar en personlig service i lyxig miljo. Service kan ddrmed anses vara ett verktyg for re-
staurangerna att sdrskilja sin verksamhet och ddrmed starka sin konkurrenskraft. Den tjanst som
Hungrig.se erbjuder innebér att det essentiella differentieringverktyget service standardiseras.
Service blir lika for bade budgetkedjan som for restaurangen av hogre rang nir kunden anvén-

der tjdnsten.

Ur ett managementperspektiv dr det viktigt att forstd hur man ska organisera sina resurser pa
det mest effektiva sitt nir en resurs standardiseras och inte ldngre dr konkurrenskraftig. For att
en resurs ska vara konkurrenskraftig ska den enligt den resursbaserade teorin uppfylla vissa
kriterier. D& service betraktas som en betydelsefull resurs ska standardiseringen dérfor ge ne-
gativa konsekvenser pa foretagets konkurrensfordel om de inte kompenserar genom att om-
strukturera ovriga resurser (Besanko, Dranove, Shanley & Schaefer, 2013: 367-369). Trots
denna vetskap visar trenden pé att Hungrig.se &r en aktor att forhélla sig till snarare &n att und-
vika (Lokaltidningen, 2016). Den empiriska observationen och det teoretiska ramverket visar
darfor pd en viss skiljaktighet vilket dr bakgrunden till denna rapports skapande och fragestll-

ning:

Vilka effekter pa foretags ovriga resurser och lonsamhet sker nér en mellanhand standardise-

rar en fundamental resurs?

1.2 Avgrinsningar
o Rapporten utgar fran restauranger i Lund som finns tillgéngliga pd Hungrig.se och er-
bjuder ett lunchutbud.
o Rapporten utgér fran restaurangernas uppfattning om vad som skapar virde for kunden

med utgangspunkt att det dverensstimmer med verkligheten.



1.3 Begrepp

e Mellanhand - en tredje part som sammankopplar producent och konsument.
o Standardisering - nér flera aktdrers resurs blir likvirdig.
o Fundamental resurs - en central och grundldggande resurs som anvénds for att differen-

tiera sig med. I denna rapport syftar denna resurs till service.

1.4 Forkortningar

e RBYV - Resource Based View (resursbaserad teori).

e VRIN - Valuable, Rare, Imperfectly Immitable, Substitutability (véardefull, sillsynt,
icke imiterbar och icke substituerbar).

e (vérdefull, sillsynt, icke imiterbar och icke substituerbar).

e VPC - Value, Price and Cost (vérde, pris och kostnad).

1.5 Empirisk Bakgrund

[ detta kapitel redovisas bakgrunden till undersokningens empiriska grund som innefattar in-

formation om undersokt teknik, bransch, konkurrenssituation och Hungrig.se.

1.5.1 Tekniken och tjinsten att forena producent och konsument pa en plattform

Den digitala utvecklingen har resulterat i omstrukturering i manga branscher och mdjliggjort
for nya funktioner. Att samla varor och tjinster pa en onlineportal fran olika foretag och verk-
samheter &r idag en utbredd foreteelse. Ett resultat och en forldngd funktion av detta har idag
mojliggjort det att ta kirnprodukten fran producenten hem till konsumenten dér aktdren agerar

mellanhand. Det dr en verksamhet som identifierat outnyttjad kapacitet och 16sgér den genom



att skapa ytterligare en forbindelse mellan konsument och producent (Hamari, Sjoklint & Uk-
konen, 2015). Smartphones och delningsekonomin paverkar varje aktdr och for restaurangerna
innebdr det att dven den minsta kvarterskrogen numera kan né ut till ett bredare kundsegment
an vad som varit mojligt tidigare. Detta sker genom tjinster som Hungrig.se, Foodora och Uber

Eats, sdger Andreas Moene, VD for PreOpening (PreOpening, 2017).

1.5.2 Restaurangbranschen

Restaurangbranschen véxer snabbt, i form av nya trender och mer nischade produkter. Det sker
en specialisering inom branschen dér de enskilda restaurangprodukterna ar vildigt specifika
mot en enskild mélgrupp eller ett koncept. For att upprétthalla en konkurrenskraft krivs det att
de fundamentala delarna méste vara “bést”; service, kvalitén pa maten och restaurangmiljon.
Aven om det serveras en enkel produkt ska det kunna dversittas till en form av varumérke dér
en tydlig strategi och kommunikation ligger bakom. Restaurangbranschen och marknadens
spelplan reformerar sig snabbare idag och expanderar pa ett krdvande satt dar den huvudsakliga
resursen att konkurrera med dr service och personal. Adderat till detta finns det alternativa sétt
att distribuera maten bade fran lunchrestauranger och finrestauranger. P4 denna marknadsplats
méste verksamheterna vara ména om sitt varumirke d& man lagger Gver ansvaret pa en tredje

part. (Kjellberg, 2017)

Anders Moene beskriver i en trendrapport frdn konsultbolaget PreOpening att alla vet att det
redan svért att driva krog mellan de mest hogbelastade tiderna. "Manga lunchrestauranger
trycker bara in fler sittplatser och dr ndjda dér, idag handlar det om att optimera yta och skapa
bra floden genom en uttdnkt take-away meny” (PreOpening, 2017). Att starta en ny verksamhet
inom branschen é&r relativt enkelt i och med ldga intrddesbarridrer; utbudet &r ddrmed stort for

kunderna (Sydsvenskan, 2012).
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1.5.3 E-handel och leverans av livsmedel och mat

Konkurrensen mellan de stora koncernerna och de nystartade foretagen ér redan hard och spas
att oka de kommande aren. E-handeln for mat ligger idag under genomsnittet for till exempel
kldder och har ett fokus pa storstadsomradena. I framtiden védntas mindre orter f4 samma till-
géng till det fordndrade konsumtionsmonstret och att marknaden dkar genom fler aktdrer inom
branschen. Under andra kvartalet av 2016 6kade e-handeln inom Sverige med 18 procent i jam-
forelse med foregaende ar och livsmedelsbranschen stod for den storsta 6kningen med 38 pro-

cent (HUI Research, 2015).

Idag finns det mdjlighet att vixla mellan att handla sjilv, bestélla mat for avhdmtning respektive
att fA maten hemkdrd eller att 4 en fardig matkasse. Slutligen landar det i den enkelhet som det
blir for kunden samtidigt som det blir mer arbetsintensivt for butikerna vilket skapar fler ar-
betstillfdllen. I framtiden kan &ven handel med livsmedel frén utlandet vara ett alternativ. Detta
kommer skapa etablerade producent- och konsumentkontakter och 6ka méjligheten for en bred-

dad etablering fran utléindska aktorer pd den svenska marknaden (DiGital, 2016).

1.5.4 Hungrig.se, bakgrund och roll

Hungrig.se ingdr i bolaget RestaurangOnline och sidljer e-handelslosningar at restauranger.
Detta system skoter restaurangernas webbplatser dér bland annat bordsbokning erbjuds. Hung-
rig.se dr en tilldggstjinst, som erbjuds av RestaurangOnline och innebér att kunden kan bestilla
mat for avhamtning eller hemkdrning. Vinsten for restaurangen blir att de pé ett enkelt sétt kan
oka sin forsdljning genom att de kan ha fullbokat med géster inne i sin lokal men samtidigt silja

mat, detta okar restaurangens vinst (Hansson Ehrs, 2017).
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Hungrig.ses affarsidé har fran start varit att ge snabbmaten en match. Genom att samla de finare
restaurangerna och krogarna pa en plattform och ge kunden mojlighet att 4 hemkdrning av
annan mat dn den traditionella pizzan. Inkomsten erhélls genom att restaurangerna betalar en
ménadsavgift som varierar beroende pa hur manga tillaggstjanster man véljer att ha via Restau-
rangOnline. Vidare adderas en procentsats pa antal ordrar som ldggs via nétet. Malet &r att att
fordndra hamtmatskulturen och det innebér att inte alla restauranger dr vidlkomna till Hung-
rig.ses plattform, ett fokus pa krogar med lyxigare inriktning och som tillfér nagot nytt till kun-
den. (HD-Sydsvenskan, 2014) Idag é&r tillgdngen till anslutna restauranger dock relativt varie-

rande med ett bredare utbud &n endast den lyxiga krogen (Hansson Ehrs, 2017).

1.5.5 Konkurrensklimatet i restaurangbranschen

Konkurrensen mellan restauranger ér idag ér pataglig. Det kommer och gér olika trender 1 allt
snabbare takt som tvingar restaurangégarna att vara pa tarna for att hélla en trygg kundbas.
Variationer och koncept i hur mat kan serveras, nya matrétter fran andra kulturer och med
kunder som vet vad de vill ha och &r beredda att betala for det adderar till dynamiken. (Fast
Food Magazine, 2016) En 6kad mojlighet att konkurrera inom flera omraden dn de tradition-
ella har dven bidragit till att konkurrensen intensifieras, med olika omrade menas att man kan
konkurrerar ner pd en detaljnivd som inte var vanlig forr. Att nischa sig som verksamhet ar
nddvindigt, bade 1 koncept och malgrupp. En allt for allmén utgangspunkt inom branschen
kan leda till att man tappar kunder och intékter (PreOpening, 2017). Anders Moene (2017) be-
skriver hur man pa bésta sitt tacklar konkurrensen; "Morgondagens vinnare dr de som klarar
att skala ner, f4 ordning pé logistik och struktur samt skapa effektiva processer och rutiner 1

allt fran inkdp till ndrvaron i sociala medier”.
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2. TEORETISKT RAMVERK

[ detta kapitel redovisas det teoretiska ramverk som ligger till grund for undersokningen.
Forst ges en grundldggande forklaring av den resursbaserade teorin samt kritik och utveckl-
ing. En forklaring av VPC-teorin kommer dven inkluderas, en studie som gjorts i syfte att ut-

veckla RBV-teorin.

2.1 Den resursbaserade teorin

Den resursbaserade teorin dr utvecklad for att forstd vart konkurrensfordelar har sitt ursprung
fran samt en forklaring till hur ett foretag ska upprétthalla en konkurrensfordel i langden. Teo-
rin undersoker varfor foretag i samma industri uppnér olika lonsamhet och varfor 16nsam-
heten varierar systematiskt 6ver tiden. Manga forskare har dven valt att utveckla teorin genom
att se till forhéllanden i olika industrier och innovationer. Detta har badde breddat rackvidden
av den resursbaserade teorin samt stdrkt teorins position som den dominanta forklaringen till

foretags skillnader i prestanda inom samma industri. (Hoopes, Madsen & Walker, 2003)

Resursheterogeniteten dr en av hornstenarna i detta viktiga ramverk for att bygga en strategi.
Den belyser det faktum att om alla foretag pa en marknad har samma uppséttning resurser och
kapabiliteter finns det ingen tillgéinglig strategi som &r vardeskapande for ett foretag. Till-
géngligheten av resurser for alla andra foretag pd marknaden gor att vilket annat foretag gen-
ast kan aterskapa den strategin och erhélla en fordel. For att konkurrensférdelen skall vara
hallbar behdver den vara understddd av resurser och kapabiliteter som bade dr knappa och

ofullstidndigt mobila. (Besanko et al., 2013: 367-369)

Barney (1986a, 1986b, 1991), Petraf (1993) och Wernerfelt (1984) forutsitter att heterogena

marknadspositioner hos nérstaende konkurrenter hirror fran varje foretags unika kombination
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av resurser och kapabiliteter. Detta unika forradd av resurser blir avgdrande for att ett foretag
ska ha mgjlighet att leverera ett hogre virde till kunderna jimfort med deras konkurrenter och
ddrmed skapa en konkurrensfordel. Det finns tva metoder som foretag kan anvinda for att for-
bittra den viardeskapande processen; de kan antingen skapa en hogre betalningsvilja hos kun-
derna (0ka benefit) eller sa kan de sénka kostnaden for en produkt eller tjdnst (minska cost)

(Besanko et al., 2013: 299).

2.2 Foretagets resurser

Det finns varierande definitioner pa vad som ska inkluderas i begreppet ’en resurs” som dven
anses vara ett verktyg for vardeskapande. Barney (1991) delar in resurser i tre olika grupper:
fysiska resurser (t.ex. fabriker, utrustning, teknologi), organisatoriska resurser (t.ex. koordi-
nationssystem, formell och informell planering, rapporteringsstruktur) och humankapital re-
surser (t.ex. anstilldas intelligens, erfarenheter, insikter och relationer). Denna definition
kommer anvéndas i rapporten i syfte att klassificera de resurser som restauranger anviander for

att konkurrera.

2.3 VRIN

For att mita ifall en resurs eller kapabilitet innebér en héllbar konkurrensfordel eller inte sa
maéste resursen uppfylla fyra kriterier: vardefull (valuable), séllsynt (rare), icke imiterbar (im-
perfectly immitable) och icke substituerbar (substitutability). Kriterierna kommer att fungera
som ett verktyg for att se hur foretagets dvriga resurser fordndras dé service standardiseras.
Dessa attribut av foretagets resurser kan ses som empiriska indikatorer av hur heterogena och
immobila ett foretags resurser dr samt om och hur anvindbara dessa resurser ér for att gene-

rera hallbara konkurrensfordelar (Barney, 1991).
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2.3.1 Viirdefull

Foretagets resurser kan endast bli en kélla till en konkurrensfordel eller en hallbar konkur-
rensfordel nér den anses virdefull. Som tidigare sagts dr resurser virdefulla nér de bidrar till
att ett foretag kan framkalla eller implementera strategier som forbittrar effektiviteten'. Det
kravs kompletterande modeller som ser pé foretagets konkurrens i olika miljder. Den resurs-
baserade modellen dr nddvéndig for att peka pé vilka karaktéristiska drag som resurser maste
besitta for att generera en héllbar konkurrensfordel genom att isolera de utmérkande egen-
skaperna. Detta for att kunna identifiera mojligheter och neutralisera hot, genom detta kan
man forstd foretagets resurser pa et fordelaktigt sétt. (Barney 1991) I denna undersdkning
kommer en kompletterande modell for att forsta utmérkande egenskaper hos resurserna att

vara VPC-modellen.

2.3.2 Sallsynt

Om foretagets vardefulla resurser innehas av ménga konkurrerande foretag kan kéllan varken
vara en konkurrensfordel eller en hallbar konkurrensfordel. Ett foretag atnjuter en konkurrens-
fordel ndar den implementerar en virdeskapande strategi som inte samtidigt implementeras av
andra foretag. Om en sérskild resurs hos foretaget anviinds av manga foretag kan varje enskilt
foretag ha mojligheten att exploatera resurser pa samma sétt som konkurrerande foretag, detta

blir dd en gemensam strategi och kan inte vara kéllan till resursen som genererar strategin och

" Oversatt fran engelsk term. Det finns tva definitioner och dérav tva betydelser som i svens-
kan definieras som en.

Efficiency: Verkningsgrad, att gora saker ritt.

Effectiveness: Slagkraft, att gora rétt saker.
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ddrmed elimineras som en mojlighet till konkurrensfordel for ndgot foretag. Vidare konklude-
ras det att séllsynthet bara blir betydande om resursen ér virdefull och en séllsynt resurs exi-

sterar endast om den inte kan imiteras. (Barney, 1991)

2.3.3 Icke imiterbar

Foretags resurser som &r vardefulla och séllsynta kan bara vara killor till hallbara konkurrens-
fordelar om foretag som besitter de resurser kan behalla dem. Detta betyder, enligt Lippman
och Rumelt (1982) samt Barney (1986a; 1986b), att foretags resurser inte dr imiterbara. Ett
foretags resurser kan vara icke imiterbara for en eller en kombination av tre orsaker: (a) for-
magan for foretaget att behélla en resurs ar beroende pa unika historiska forhallanden, (b) 14n-
ken mellan foretagets resurs som foretaget tillhandahaller och foretagets hillbara konkurrens-
fordel har ett tvetydigt orsakssamband eller (c) resursen som genererar ett foretags fordel ar

socialt komplex (Dierickx & Cool, 1989).

2.3.4 Icke substituerbar

Det sista kravet for att ett foretags resurser ska vara en kélla till en héllbar konkurrensfordel ar
att det inte finns nagon strategisk jaimlikhet mellan resurserna. Tva vérdefulla resurser &r stra-
tegiskt jamlika nér de var for sig kan exploateras for att implementera samma strategi. Detta
géller dven dé en av resurserna &r sdllsynt och icke imiterbar men den andra inte dr det. Nér
ett foretag besitter tva resurser som bdde &r sdllsynta och icke imiterbara kommer de kunna
skapa och implementera sérskilda strategier och svérighetsgraden att substituera dem kan re-
fereras till hog. Om det fanns en strategisk jimlikhet mellan resurserna skulle inte dessa stra-

tegier kunna skapa hallbara konkurrensfordelar. Det dr de strategiskt jimlika resurserna som
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foreslar att de andra nuvarande eller potentiella konkurrenter kan implementera samma stra-
tegi. Om dessa alternativa resurser antingen &r icke sillsynta eller imiterbara kommer méanga

andra foretag kunna skapa eller implementera strategin ifrdga. (Barney 1991)

2.4 Konkurrensfordelar och hallbara konkurrensfordelar

Enligt Barney (1991) definieras en konkurrensfordel genom att man kan implementerar den i
en virdeskapande strategi som inte samtidigt implementeras av en konkurrent eller en potenti-
ell konkurrent. Ett foretag sdgs ha en hallbar konkurrensfordel nir strategin inte gar att imple-
menteras av en konkurrent eller en potentiell konkurrent och nér de andra foretaget inte kan
duplicera fordelarna med denna strategi. Ovintade fordndringar i den ekonomiska strukturen i
en bransch kan gora att det som en gang var en killa till en hdllbar konkurrensfordel, inte
langre dr vérdefullt for foretaget och darmed inte en kélla till en héllbar konkurrensfordel. Det
som var virdefulla resurser i en bransch en tid kan istdllet vara svagheter eller helt enkelt irre-
levanta i en ny branschmiljo. Ett foretag som atnjuter en héllbar konkurrensfordel kan erfara
stora skiftningar i strukturen for konkurrensen och kan se konkurrensférdelarna annullerade

genom sddana fordndringar (Barney 1991).

Enligt Lippman och Rumelt (1982) dr en konkurrensfordel bara hallbar om den fortsétter att
existera efter forsoket att duplicera den fordelen har upphdrt. I denna mening menas att héll-
bar konkurrensfordel ér en jamviktsdefinition’. Denna jamviktsdefinition av konkurrensfordel
har flera fordelar, den undviker det svara problemet av att specificera hur lang tid foretagen

inom olika branscher maéste innecha konkurrensfordelar for att de ska riknas som hallbara”.

? Konkurrensfordelen befinner sig i ett statiskt tillstand och sitts inte in i sammanhanget om
den dynamiska miljo som foretag verkar i.
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Oavsett dr det dr inte denna period och tid som definierar existensen av en héllbar konkurrens-
fordel utan snarare oférmagan hos den nuvarande eller potentiella konkurrenter att duplicera

strategin som skapar en konkurrensfordel hallbar.

2.5 Utveckling och kritik av RBV

Efter att Barney (1986a, 1986b, 1991) och Wernerfelt (1984) utvecklade den grundldggande
RBV-teorin har ménga forskare valt att undersoka teorin ytterligare. Kritiken som riktats mot
teorin antyder framst att den &r for statisk; tid och kausalitet méste adderas till modellen for
att den ska vara av virde. Eisenhardt och Martin (2000) menar pé att ramverket inte tar hdn-
syn till férdndringar i omgivningen vilket tyder pa att det inte gar att konkludera att konkur-
rensfordelen som ett foretag besitter kan kopplas till deras resurser. Priem och Butler (2000)
hévdar att RBV endast méter konkurrensfordelar pa tvérsnittligt vis (cross-sectional) vilket

uteldmnar kausalitetsaspekten igen.

Ytterligare kritik grundar sig i att definitionen av resurser anses diffus. Definitionen dr mycket
omfattande och inkluderar alla komponenter som kan bidra till virdeskapande i foretaget.
Kraaijenbrink et al. (2010) péstar att RBV ramverket skulle stirkas ifall det hade varit mojligt
att urskilja olika resursers egenskaper. Aiko (2005) pastér dven att ramverket brister i och
med svérigheten att méta hur virdefull en resurs faktiskt dr som inte genererar till ndgon di-
rekt ekonomisk vinst. Han utvecklar detta resonemang genom att sdga att det hade varit vir-

defullt att kunna maéta resursvirdet, i form av ett finansiellt matt, av dessa typer av resurser.

2.6 Virde, Pris & Kostnad

RBV tar utgdngspunkt i hur ett foretag kan behélla sina konkurrensfordelar (Barney, 1991)

och ytterligare bidrag har gjorts som utvecklar principerna och utmanar tidigare forskning
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(t.ex. Amit and Schoemaker, 1993; Dierickx and Cool, 1989). Value, Price, Cost-modellen ar
en modell som har utvecklats for att ge en bredare diskussion kring hur ett foretag pé ett var-
aktigt sétt kan behélla sin konkurrensfordel och differentiera sig genom att identifiera viktiga

parametrar (Hoopes et al., 2003).

Den grundléggande RBV-teorin tar upp varfor det finns skillnader mellan ett foretags 1onsam-
het inom branscher men Hoopes, Madsen och Walker har i sin artikel Why is there a re-
source-based view? Toward a theory of competitive heterogeneity (2003) breddat perspektivet
och beskriver varfor det skiljer sig mellan foretag genom att utveckla en ny modell, VPC-mo-
dellen. Forfattarna menar att problemet med RBV ér principerna i sig utan snarare att for lite
fokus laggs pa vad som kan driva foretaget framét, att lyckas operationalisera RBVs princi-
per. Genom att utmana vissa begriansningar med RBV och bredda perspektivet for att ge en

mer fullstindig bild sa utvecklades VPC-modellen (Hoopes et al., 2003).

Utgangspunkten for VPC-modellen dr att det finns en kdpare och en producent som férhand-
lar ver ett pris som genererar ett viarde for kunden samtidigt som det innebér en kostnad for

producenten att framstélla. For att denna diskussion ska vara relevant behdvs ndgra grundlég-
gande parametrar identifieras och forstas. Dessa parametrar definieras som Value, Price &

Cost. (Hoopes et al., 2003)

Virde (V) ér det pris som kunden &r villig att betala for produkten eller tjédnsten bortsett for
vad konkurrerande foretag erbjuder men inom kundens budget. Forfattarna ger forslag till fak-
torer som kan hoja virdet som till exempel formagan att skapa kundanpassade varor eller ett
vélstyrt foretag. Andra traditionella faktorer till virdeskapande dr forbattrad kvalité pa pro-

dukt/tjansten, teknologi eller forbéttrad service. Kostnaden (C) dr det belopp som det kostar
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for producenten att framstilla varan eller tjéinsten. Aven om ett foretag skapar samma virde i
sin produkt eller tjdnst som sina konkurrenter kan den dndé hélla en fordelaktig position ge-
nom att halla nere sina kostnader. Kostnad kan dérfor betraktas som en kélla till heterogenitet
mellan foretag i bransch med hard konkurrens. Priset (P) sétts utefter skillnaden mellan det

virde som produkten/tjansten erbjuder och kostnaden som uppstar vid produktion. (Hoopes et

al., 2003)

Da dessa parametrar har identifierats kan det konstateras att virdeskapandet for kunden &r det
virde som den &r villig att betala subtraherat med det pris som den betalar (V-P). Virdeskap-
andet for producenten &r istéllet det pris den fér in av kunden subtraherat med den kostnad
som det kostar att producera varan (P-C). Det foretag som kan skapa mest Ionsamhet menar
forfattarna dr det foretag som kan skapa den storsta skillnaden mellan pris och kostnad. Da ett
foretag gor detta kan det locka till konkurrens antingen genom vérdet den skapar (V-P) for
sina kunder eller att skapa en hogre vinst (P-C). Med detta som bakgrund menar forfattarna att
det inte rdcker med att det dr kostsamt att imitera en tillgang eller kapabilitet for att skapa en

konkurrensfordel. (Hoopes et al., 2003)

Vidare forskning har visat att det dr fordelaktigt for ett foretag att bdde forsoka oka sitt virde
och halla nere sina kostnader (Saxenian, 1994). Aven om RBV och VPC kan férklara skillna-
der mellan foretags l1onsamhet &r d&ven den bransch foretaget verkar i av stor vikt for att kunna

analysera ett foretags lonsamhet (Hoopes et al., 2003).
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2.7 Teori problematisering

Den resursbaserade teorin redogor for vilka resurser som utgor en kalla till ett foretags kon-
kurrensfordel. Dé service &r en resurs som anvénds for att differentiera sig med kan detta be-

traktas som ett betydelsefullt och fundamentalt verktyg for restaurangernas lonsambhet.

Ett nytt forhdllningssétt mellan producent och konsument har observerats dér restaurangernas
service har standardiserats vid anvandning av tjansten. Enligt den resursbaserade teorin borde
denna standardisering leda till en forsdmrad 16nsambhet eller att restaurangerna kompenserar
genom att omstrukturera sina dvriga resurser. Som utgdngspunkt finns en viss begrundan om
att detta forhallningssétt mellan producent och konsument inte har en negativ inverkan pa re-
staurangerna eller att det fatt ndgra effekter pd utformningen av deras verksamhet. D4 den em-
piriska observationen och det teoretiska ramverket tycks peka &t olika hall kan denna under-

sOkning anses vara relevant for att till viss man problematisera RBV teorin.

3. METOD

Detta kapitel kommer att motivera for samtliga metodval som gjorts inom: forskningsdesign,
urval, datainsamlingsmetod och metod for analys av data. Kritik mot varje del kommer ocksd

behandlas samt en diskussion kring undersékningens validitet och reliabilitet.

3.1 Forskningsdesign

3.1.1 Flerfallsstudie med kvalitativ ansats
Undersokningen dr en flerfallsstudie som undersoker och jaimfor flera olika fallforetag. Mer

specifikt, anvénder sig undersokningen av restauranger av olika karaktir i syfte att fa ett sd
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omfattande resultat av vad for effekt en standardisering av resursen service kan innebéra. Va-
let av forskningsdesign motiveras da Stake (1995) menar att en fallstudie kan berdra en kom-
plexitet av specifik natur som ar utmérkande for fallet. Ytterligare avser forskningsfragan och
syftet att besvara en "hur fraga” och Yin (2009) anser da att en fallstudie &r att foredra. Stu-
dien &r alltsa av kvalitativ karaktér och ldmpar sig vél vid undersdkning av forhallandet mel-

lan teoretisk och praktisk forskning (Bryman & Bell, 2013: 390).

Vi dr medvetna om att det finns viss kritik mot att anvinda en fallstudie som forskningsde-
sign, som bristen pé extern validitet, subjektivitet samt bristande replikerbarhet och ddrmed

generalisering. Detta kommer dérfor tas upp och diskuteras senare i metoden.

3.1.2 Abduktiv ansats

Undersokningen anvinder sig av en abduktiv ansats dar forhdllandet mellan teori och empiri
undersoks (Bryman & Bell, 2013: 32). En grundldggande och detaljerad litteraturgenomgéng
av RBV teorin har genomforts. Ett nytt forhéllningssatt mellan producent och konsument har
dven observerats. Med detta som bakgrund har vi definierat hur undersdkningen till viss man
kan problematisera teorin och anvint den som utgangspunkt vid insamling av empiri. Under-
sOkningen &r inte av deduktiv ansats dd det inte finns en tydlig hypotes som kommer testas
(Bryman & Bell, 2013: 31). Samtidigt kan undersdkningen heller inte anses vara av induktiv
karaktér da den till viss del grundar sig i en empirisk observation (Bryman & Bell, 2013: 32).
Sammanfattningsvis kan rapporten anses ha en abduktiv ansats dd den undersoker en empirisk
observation med en osdkerhet angéende vilka effekter som den kan innebéra pé den resursba-

serade teorin.
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3.2 Urval

3.2.1 Bransch & Fallforetag
Restaurangbranschen stér idag infor utmaningar nir det kommer till att hantera ny teknik som
blir tillgéinglig p&d marknaden. Genom att undersoka en teknik som &r relativt ny pa mark-

naden i dess form for aktorer och for kunder, anser vi det som en relevant genomforbar studie.

Vi efterforskade vilka foretag som var lampliga att undersdka for att kunna besvara var forsk-
ningsfraga. For att verksamheterna skulle vara av relevans var det viktigt att de var anslutna
till tjansten Hungrig.se, det var ett krav for att vi skulle kunna undersoka vidare hur denna nya
tjanst och teknik péverkat fallforetagen. For att mojliggora en jidmforelse mellan de olika fall-
foretagen var ytterligare ett krav att restaurangerna erbjod lunch via tjansten Hungrig.se. Av
praktiska skal var det fordelaktigt for undersokningen att verksamheterna var beldgna i Lund.
Vi ville sékerstélla en spridning pa fallforetagen dd det kom till faktorer som pris, nisch och
malgrupp for att fa en s omfattande forstidelse som mojligt. Dirav var val av fallforetag ett
bekvimlighetsurval vilket innebér att vi medvetet valde ut fallféretag som uppfyller kriteri-

erna som ndmns ovan (Bryman & Bell, 2013: 204).
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Fallfore- | Opp- | Pris- Koncept Malgrupp Borjade Anvind-
tag nade | klass* anvinda ning av
Hungrig.se | Hungrig.se
Gront & 2010 50 kr Billig och Studenter 3ar Endast ap-
Gott nyttig snabb- pen, ej ut-
mat korning
MAX 2001 75 kr Hamburgar- | Ingen specifik mél- | 1 ar Mycket hog
kedja av hég | grupp frekvens
kvalité
Mat & 2010 110 kr | Klassisk hus- | Lite dldre 4n me- 1.5 ar Nagra
Destillat manskost delalder, mycket ganger i
med en twist | professorer och af- veckan
farsmén
M.EA.T 2011 110 kr | Konceptre- Malgruppen ér 1.5 é&r Relativt hog
staurang med | frimst mellan 27- frekvens
kott i fokus 42 ar
Surf Shack | 2016 100 kr | Amerikanskt | Mélgruppen dr 1 &r Mycket hog
framst mellan 18- frekvens
40 ar
V.E.S.P.A |2003 110 kr | Italienskt Har en bred och 1 &r Mycket hog
varierande mal- frekvens
grupp
VED 2014 85 kr Mat i hog Ingen specifik mal- | 3 &r Mycket hog
kvalité i my- | grupp frekvens
sig miljo

Tabell 1. En presentation av de valda fallféretagen samt viktig bakgrundsinformation som
grundar sig i insamlad primdrdata. *Priserna dr tagna frdan respektive restaurangs lunch-
meny och representerar ett medianpris.

Valet av Hungrig.se motiverades genom att foretaget var beldget i Lund och att tjénsten har

funnits tillrdckligt lange for att effekter ska kunna identifieras. Vi undersokte dven om tjans-

ten uppnadde en viss standard av service da vi inte ville att detta i sig skulle ge effekter pd

undersdkningen, dven detta grundar sig dérfor i ett bekvamlighetsurval.

3.2.2 Respondenter

Valet av respondenter var ett sndbollsurval, det var mélstyrt och hade som syfte att vara av

utmérkande karaktir inom verksamheten for att ge oss fortjanta svar (Bryman & Bell, 2013:
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207). Vi fick kontakt med véra respondenter genom teknisk kommunikation och fysiska be-
sok. Det etablerades pa sa sitt en relation och forstaelse for mélet med uppsatsen. Snobollsur-
valet motiverades genom att vi inte visste vilka enskilda individer som var insatta i beslutet att

ansluta restaurangen till Hungrig.se.

Vid béde ett bekvamlighetsurval och sndbollsurval dr generaliseringen ett problem men Bry-
man och Bell (2013: 207) menar dock att i kvalitativa studier har det inte lika stor betydelse.
Detta ér den nackdel vi ser men ansdg &nda att det var en riktig metod for att f& sa utforliga
svar som mojligt. Grunden var dnda de profilerade restaurangerna som serverar varierande
mat 1 varierande prisklass och det var ett bra utgangsldge for att kunna gora en generalisering.
Da respondenterna delgav sina personliga erfarenheter och forsokt delge den allménna strate-
giska uppfattningen av beslutet att anvdnda sig av Hungrig.se; ses individen som en person
med egna erfarenheter och kan inte representera hela verksamheten i en fullstidndig subjektiv

bild med ett glasklart utfall.

3.2.3 Informant

Tva intervjuer holls som komplement till véra repsondentintervjuer och var undersdkning. En
informant dr en person som besitter kunskap inom det omréde som studeras men édr inte invol-
verad i sjdlva undersokningen. Dels intervjuades en konsult som kunde ge en dvergripande
forstaelse for branschen som undersokningen utgar fran. Ytterligare en intervju tog plats med
en representant frin Hungrig.se som besatt en mer djupgéende och specifik kunskap om tjins-
ten. Syftet med informanternas deltagande r att bidra till vardefull och bidragande forstéelse
for det aktuella &mnet. En extern part med expertis inom omradet kan bidra till att stirka ana-

lys och slutsats (Yin, 2009).
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Foretag Namn Titel Datum
Gront & Gott Ediz Mehmet Restaurangchef 24 april 2017
MAX Felicia Fredin Bitradande restaurangchef 25 april 2017
Mat & Destillat | Marcus Nyberg Agare 8 maj 2017
M.E.A.T Atte Bachmann Agare 8 maj 2017
Surf Shack Monica Miiller Restaurangchef 8 maj 2017
V.E.S.P.A Johanna Court Driftschef 11 maj 2017
VED Gina Vlad Restaurangchef 12 maj 2017
Hungrig.se Tobias Hansson Ehrs | Sdljare 27 april 2017
PreOpening Carl Kjellberg Konsult inom hotell- och restau- 10 maj 2017

rangbranschen

Tabell 2. En presentation av studiens respondenter.

3.3 Datainsamlingsmetod

Rapporten utgér frin semi-strukturerade intervjuer da det ger upphov till en stor grad av flexi-

bilitet (Bryman & Bell, 2013: 475). Kvalitativa undersokningar fér ofta kritik for att vara sub-

jektiva (Bryman & Bell, 2013: 408) forsokte detta forebyggas genom att etablera fler infalls-

vinklar. Med detta som bakgrund inleddes datainsamlingen med en initial kontakt med Hung-

rig.se som medforde en intervju med en siljare pa foretaget. Denna intervju fungerade som en

informantintervju.

Resurserna som undersoks baseras ocksa pa en informantintervju med hotell- och restaurang-

konsulten Carl Kjellberg som har ldng erfarenhet av branschen. Han identifierade ett antal re-

surser som han anser dr centrala faktorer for restauranger att konkurrera med. Med vért teore-

tiska ramverk som utgéngspunkt, kategoriseras sedan dessa resurser utifran Barneys (1991)

klassificering.
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Fysiska Resurser | Organisatoriska Resurser | Humankapital Resurser

Mat Effektivitet av organisation | Serveringspersonal
Lokal - Kockar
Varumérke* - -

Tabell 3. En summering av resurserna som studeras samt hur de kategoriseras.

*Varumdrke har ingen given plats i Barneys klassificering men eftersom det rdknas som en
immateriell tillgang som kan virderas bendmns den hdir som en fysisk resurs

Vid utformandet av intervjufrdgor studerade vi vart teoretiska ramverk och utifrén det identi-
fierades olika teman som skulle behandlas. Med detta som utgédngspunkt formades en sé kal-
lad intervjuguide som strukturerades utifrén tabell 3. Da intervjuguiden skapades holls vissa
faktorer 1 atanke som Bryman och Bell beskriver i ”Utformning av intervjuguide” (2013:
482). Respondenterna forbereddes genom att vi berdttade om vart syfte med undersdkningen

samt vilka fragor och teman som skulle behandlas. P4 sd sétt kunde respondenterna ta fram

relevant information infor intervjun.

Intervjuer holls sedan med de sju respondenter som valts ut fran sju olika restauranger i Lund
som alla anvinder sig av tjinsten Hungrig.se. Respondenterna var alla insatta i anvéindningen
av tjansten samt eventuella effekter som tjdnsten kan ha haft. Vid alla sju tillfdllen var tre in-
tervjuare narvarande. Tva var priméra intervjuare medans den tredje individen antecknade.
Syftet med detta var att samla in en sa komplett informationssamling som mdgjligt. Individen
med en mer observerande roll hade mdjlighet att fanga upp och tolka exempelvis kroppssprak.
Fordelen med semi-strukturerade intervjuer &r att d&ven foljdfragor kan stéllas till responden-
terna vilket kan bidra till ytterligare djup. En viss flexibilitet forsokte héllas i atanke da det
kom till ordningsf6ljden av fragor for att kunna reda ut motsigelser och eventuella oklarheter.
Respondenterna hade ocksé stor frihet att sjdlva utforma svaren samtidigt som en viss struktur

foljdes (Bryman & Bell, 2013: 475-476). Det finns dven tdnkbara nackdelar med denna typ av
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metod dé det laggs stor vikt i hur vl respondenterna uttrycker sig och hur fragorna utformas.
For att forsoka forhindra denna subjektivitet lades det stor vikt vid valet av relevanta fragor

och vil utvalda respondenter.

For att kunna transkribera intervjuerna spelades varje intervju in med tillatelse av responden-
terna. Fragan stélldes dven ifall ndgon av respondenterna ville vara anonym men eftersom
detta inte var fallet i ndgon av intervjuerna bendmns alla individer vid namn. Kontaktuppgifter

efterfragades i syfte att kunna komplettera med ytterligare fragor i efterhand.

3.4 Dataanalys

Vid kvalitativa undersdkningar kan det ofta uppsté svarigheter nir det kommer till analys av
data. Risken for en subjektiv beddmning och urval av insamlad data ar hog. Miles (1979) be-
skriver processen som en “attraktiv plaga” pa grund av den omfattande mingd material som
undersokningen ger upphov till men svarigheter i att pé ett korrekt sitt analysera datan. Bry-
man och Bell (2013: 574-575) konstaterar att detta beror pd att det finns fa godkdnda metoder

1 jimforelse med kvantitativa metoder.

Transkriberingar genomfordes péd samtliga intervjuer i syfte att pa ett sa korrekt sitt som moj-
ligt aterberitta information samt kunna dra ut direkta citat. Da detta resulterar i en stor miangd
data sa paborjades en kodning for att kunna sortera information i bestdndsdelar och gruppe-
ringar (Bryman & Bell, 2013: 579). Kodning skedde genom en sa kallad “6ppen kodning”
som innebdr att information bryts ner till begrepp som sedan kunde formas till olika katego-
rier (Bryman & Bell, 2013: 580). Mer specifikt genomfordes en forstaniva- och andraniva-
kodning (se appendix). Under forstanivé-kodningen strukturerades datan med malet att gora

datan sd begriplig och dskadlig som mojligt. Datan klassificerades in under utvalda begrepp
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som var centrala under samtliga intervjuer. Under andraniva-kodningen grupperades dessa be-
grepp 1 olika kategorier i enlighet med det teoretiska ramverket. Sarskilt upplysta teman {or-
sokte ocksd definieras under varje kategori. Detta tillvigagingssitt frimjade att informationen

struktureras pd ett sitt sa att relevanta delar kunde identifieras och dérefter analyseras.

Kodning vid en kvalitativ dataanalys har framst fatt kritik pa grund av de praktiska svarighet-
erna som medkommer. Denna typ av analys &r tidskrdvande och det kan dérfor vara svért att
fardigstdlla en komplett analys vid ett givet datum (Bryman & Bell, 2013: 586). Eftersom vi
redan inledningsvis var medvetna om denna problematik borjade vi darfor i god tid med kod-
ning och analys av data. Metoden har fatt ytterligare kritik for det eventuella problemet att
kontexten kan ga forlorad eftersom textstycken plockas ut fran deras sammanhang (Bryman &
Bell, 2013: 591). Pa grund av denna problematik har stor vikt lagts vid kodning och dataana-

lys i ett forsok att undvika att undersdkningen gér miste om kontexten.

3.5 Studiens reliabilitet och validitet

3.5.1 Reliabilitet

Reliabilitet syftar till att beskriva hur tydligt mirkbara, handgripliga och tillforlitliga resulta-
ten av undersdkningen faktiskt dr. Nar uppsatsen resulterar i en hog reliabilitet kan en fors-
kare framdver vilja att repetera studien under identiska forhallanden och uppna samma resul-
tat utan att slumpmassiga foreteelser pdverkar (Bryman & Bell, 2013: 62; Yin, 2009:45).
Undersokningens bearbetning kan forenklas da forfattarna genomgéende beskriver tillviga-

gingssittet 1 varje stadie pa ett s utforligt som mojligt.

Forfattarna har gjort foljande atgarder for att stidrka unders6kningens reliabilitet. Den priméra

grunden for de kvalitativa intervjuerna dr den vélplanerade intervjuguiden. Guiden bygger pa
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det material som studien kridvde for att kunna samla in ett robust empiriskt underlag. Detta ge-
nererade en storre sannolikhet att besvara var fragestallning. Med detta underlag finns det
goda mdjligheter for utomstaende forskare att efterlikna studien. For att 6ka tillforlitligheten
valdes flera fallforetag dir intervjuobjekten hade god insyn i verksamhetens val av samarbete
med Hungrig.se. Med tanke pa den bredd som urvalet av fallféretag utgdér undviks i storsta
mén en subjektivitet och en partiskhet till undersdkningens fordel i bade analys och slutsats.
Under samtliga intervjuer deltog alla forfattare vilket bidrog till att styrka tillforlitligheten.
Vidare kan reliabiliteten sdnkas i den mén att alla intervjuobjekten dr individer med person-
liga upplevelser och erfarenheter, en subjektivitet maste fa forekomma for att fa tillgéng till
relevant information. Inom kvalitativa studier méste det dock anses som gingse att en individ-
nivé existerar och fér ta plats och att det darfor kan vara svart att dterskapa 1 en efterféljande

period.

3.5.2 Validitet

Diskussionen kring validitet handlar frimst om att bedoma och utvirdera de slutsatser som
dras. Det finns olika typer av validitet som kan utvdrderas men intern och extern validitet dr
mest central 1 den hér undersdkningen. Intern validitet ror fragor kring kausalitet, mer speci-
fikt ifall en slutsats som innehaller ett kausalt forhdllande mellan tvd variabler haller eller inte.
Extern validitet ror fragor kring generaliserbarhet; hir undersoks det huruvida resultaten fran
en undersokning kan generaliseras utdver de specifika fallféretag som unders6kningen gjorts

pa (Bryman & Bell, 2013: 401).

Det finns svarigheter att uppritthélla en hog intern validitet i kvalitativa studier da det &r svért

att ticka alla aspekter som kan hérleda slutsatsen (Yin 2009:43). Detta har dock motverkats

genom att stélla ménga djupgéende fragor angdende tjansten och dven fragor som berdr andra
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faktorer for att forhindra en felaktig slutsats. Da undersokningen utgar frén begrinsat antal
fallforetag kan det finnas en svérighet att generalisera resultatet. For att kompensera och hoja
den externa validiteten har mycket tid lagts ner pa att bestimma och sdkra ett representativt
urval, vilka fallforetag som ska undersdkas samt vilka individer som &r representativa inter-
vjuobjekt. Med anledning kan resultaten for undersdkningen dnda ténkas kunna generaliseras
till andra fallféretag i samma bransch. Aven branschdverskridande generaliseringar kan ge-
nom undersdkningen till viss del vara mojlig om det héarleds till branscher med liknande ka-
raktarsdrag och konkurrenssituation. For att ytterligare hoja den externa validiteten hade en

storre undersdkning med storre antal fallforetag varit fordelaktig.

4. EMPIRI

Detta kapitel kommer behandla primdrdata fran intervjuer med Hungrig.se, restauranger i
Lund och en branschkonsult. Forst presenteras tjdnsten Hungrig.se och dess funktion. Vidare
behandlas restaurangernas instdllning till tidnsten och deras dagliga arbete med service.
Fortsdttningsvis gors en genomgang pd hur restaurangernas 6vriga resurser pdaverkats samt

fordndring i termer av virde, pris och kostnad.

4.1 Hungrig.se

Pa Hungrig.se ser man ljust pd framtiden och i Lund har de tagit merparten av marknaden och
expansionstakten dr hog. Tobias frdn Hungrig.se beskriver att trots deras snabba expansions-
takt sa hardnar konkurrensen, framforallt i Stockholm. Man ska nu utdoka verksamheten till

Polen och potentiellt Danmark, den outnyttjade kapaciteten finns inte bara i Sverige.
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“Maten ska vara i tid, den ska levereras snyggt och inte vara forstérd. Den ska vara varm om
det krdvs. Att uppehdlla rdtt kvalité dr ocksa en stor utmaning ndr man expanderar, det in-

nebdr att daterkoppla till vara restauranger sa att vi ser att de dr nojda med allt”.

En av Hungrig.ses framsta fordelar ur ett konkurrensperspektiv beskriver Tobias dr att foreta-
get frén starten vuxit organiskt och inledningsvis erhallit kunskap om vad kunderna vill, att

det funnits en tillrdckligt stor efterfrdgan och s& har man tagit det vidare dérifran.

Det finns idag en tydlig skillnad av anvindare i tjénsten nér det kommer till restaurangerna.
Tobias beskriver det som att han fir 14gga mer tid pé forsdljning och att bygga relation med
restaurangerna som dr mer exklusiva. Tidigare fokus 1ag pé att ha restauranger som ansigs
mer exklusiva, dven om deras motto varit bra mat och man velat distansera sig frn den tradit-
ionella snabbmatskulturen har man omdefinierat vad som &r bra mat. Hungrig.se har gatt mer
at hallet dar man ser bra mat som subjektivt och har med det argumentet tagit in en storre
bredd pé restauranger. Det viktigaste dr att restaurangerna bidrar till plattformen och att vi kan

bidra till restaurangen, da &r alla ndjda séger Hansson Ehrs.

“For kunden i sig handlar det om bekvimligheten, det dr inte alltid att man vill eller har ork
att laga egen mat, ga till affdren eller restaurangen. Det kan vara néir man dr stressad eller

ndr man dr bakfull. Man vill bara ha nagot snabbt, enkelt.”

Har ovan beskriver Hansson Ehrs hur enkelt det dr for kunden att bestdlla hem mat och dven

en del anledningar till varfor efterfrdgan finns. Det blir enkelt och smidigt att bestdlla hem nér

man kréver den bekvimligheten.
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4.2 Restaurangernas instillning och anvindning av Hungrig.se

Alla respondenter fran restaurangerna som intervjuats uttrycker en positiv instdllning och
upplevda fordelar med tjdnsten. Bachmann frdn M.E.A.T beskriver foljande “Mervirdet ar val
att telefonen ringer mindre. Folk som vill boka bord gor det online, folk som vill bestélla mat
g0r det online ocksé. Sa vi har inte samma belastning pa telefonen hela tiden. Kommunikat-
ionen ir ju smidigare och mer anvindarvénligt direfter”. Merforséljning via appen ér en an-
nan fordel som badde M.E.A. T och MAX har lagt mérke till. Fredin pA MAX sidger, “vi séljer
nog mer i merforséljning 6ver appen da kunderna som kommer till restaurangen vet exakt vad

de vill ha och har bestdmt sig medan kunderna pa appen bara kan klicka i extra tillagg”.

Okad omsittning dr nigot som alla restauranger konstaterat att de upplevt sedan de infort
tjansten. Court fran V.E.S.P.A beskriver den 6kade I6nsamheten med tjénsten och séger, “Om
man tar Lund som restaurang sa har vi gatt frdn 2000 1 veckan till i snitt 50 000 i veckan i om-
sattning tack vare tjdnsten. Det &r en stor skillnad i 6kad forséljning. Vi ség helt enkelt att det
fanns en outnyttjad kapacitet”. Aven Vlad fran VED uttrycker en kad Iénsamhet pa grund av
att de nu kan ta emot alla bestillningar for avhdmtning och hemleverans. Hon siger, “ja
saklart, det &r ju extra pengar. Som vi antagligen inte hade fatt in lika mycket av for dd hade
vi behovt svara pa telefonen. Vi har ju haft avhdmtning innan ocksa men dé har det varit att vi
svarat i telefonen och det hinner man kanske inte alltid med, i samma utstrdckning. S& man
kanske missar ndgra samtal och det behover vi inte gora nu eftersom personalen inte behdver

svara 1 telefonen”.
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Flertalet restauranger uttrycker de negativa effekterna i form av en sémre kvalité pa mat som
levereras eftersom den i vissa fall kan upplevas négot kall och inte upprétthaller samma stan-
dard som om den dts pé restaurangen. Bachmann fran M.E.A.T upplyser dven att en utmaning

ar att kvalitetssikra kvalitén pd maten eftersom leveransen ibland blir problematisk.

4.3 Hur arbetar restaurangerna med service?

Fallforetag Fore Efter
Gront & Gott Snabbt, effektivt & personligt Standardiserad
MAX Snabbt, effektivt & tillgéngligt Standardiserad
Mat & Destillat | Kénsla, detalj & finkénsligt Standardiserad
M.E.A.T Atmosfar, konceptuellt och avslappnat Standardiserad
Surf Shack Snabbt, avslappnat & effektivt Standardiserad
V.E.S.P.A Gist 1 centrum, kdnsla & serviceutveckling Standardiserad
VED Uppmaérksam, personligt & mycket tid med gésten Standardiserad

Tabell 4. En sammanstillning av hur restaurangerna arbetar med service i sin verksamhet
samt en redogorelse for att service standardiseras vid forséljning via Hungrig.se

Under intervjuerna fick respondenterna svara pa hur deras restaurang uppfattar service och
hur de arbetar med service i sin dagliga verksamhet. Detta for att forsta effekterna for varje
enskild restaurangs service i samband med ett de &dr anslutna till Hungrig.se och vad som hén-
der ndr de standardiseras. Flertalet restauranger beskriver service som det viktigaste konkur-
rensmedlet. “Service gar fore hur bra maten dr. Om man stéller riktigt bra mat mot riktigt bra

service, sd vinner service” sdger Bachmann frin M.E.A.T.

Fallforetagens arbete med service skiljer sig at. Surf Shack beskriver vikten av hogt tempo
fran bestillning till att gésten far maten, effektivitet belyses som en central parameter. De

ndmner dven att en avslappnad attityd genomsyrar restaurangen. Mat & Destillat beskriver sitt
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sdtt att arbeta med service som att kinna sina kunder samt ligga fokus pa detaljer sdsom att
lagga servetter i gistens knd och hélla upp dorrar. Salladsrestaurangen Gront & Gott beskriver
att de arbetar med service genom att gora den personlig och alltid forsoker ge sina kunder det
lilla extra. MAX beskriver hur de har minga utkdrningar och att detta beror pa deras generdsa

Oppettider, deras starka varumérke och fokus pa att arbeta snabbt for kunden.

“Vi brinner for bra service. Vi har foljt med alla pa det tdget. Mjuka vérdena ér det man kon-
kurrerar med. Alla har mat och fint porslin det 4r det (service) som &r den storsta grejen” sé-
ger Nyberg frdn Mat & Destillat. Court pa V.E.S.P.A belyser betydelsen av service och for-
klarar mer ingédende exakt hur de arbetar for att forbéttra servicen: “vi vill givetvis att gdsten
alltid ska vara 1 centrum och nu detta aret har vi borjat med en specifik utbildning som heter
“service excellence” och @ven haft vinprovningar med personalen. Detta &r viktigt for att det
sedan ska 4terspeglas till kunden och ge en bra service, sa vi satsar mycket pa det”. PA VED
vill de kunna sdkerstdlla att de har tillrdckligt mycket tid med gésterna. Att kunna ta hand om
gésterna samt att vara uppmérksam dr ndgot de lagger stor vikt vid och definierar som bra ser-
vice, de vill forsdkra sig om att gésterna har haft en bra upplevelse nér de ldmnar restau-
rangen. Svaren varierar mellan de olika restaurangerna men det kan konstateras att alla ser
service som en stor och betydande del av deras arbete. Nér restaurangerna séljer mat via

Hungrig.se blir service for slutkund samma oavsett restaurang.
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4.4 Paverkan pa restaurangernas fysiska resurser

Fallforetag Mat Lokal Varumirke

Gront & Anpassad for take- Ingen storre skillnad Ingen paverkan

Gott away

MAX Anpassad for take- Ingen storre skillnad Ingen paverkan
away

Mat & Des- | Begrénsat utbud, Far ej ta del av restau- Ingen paverkan men positivt

tillat vissa rétter bortplock- | rangens eleganta miljo dé de kan n4 ut till en yngre
ade publik

M.E.A.T Ingen foréndring Far ej ta del av koncept- | Ingen paverkan men med-

kénsla, stil & atmosfar veten om risk for negativ
paverkan

Surf Shack | Anpassad for take- Far ej ta del av musiken, | Ingen paverkan

away stilen och allménna at-
mosfaren

V.E.SP.A [ Anpassad for take- Far ej ta del av den itali- | Ingen paverkan men risk att
away & d&d medkom- [ enska inredningen & at- | forknippas med en “vanlig
mer glass mosfaren pizzeria”

VED Begrénsat utbud, sdl- | Fér ej ta del av stimning | Ingen paverkan men risk att
jer endast pizzor och doft av vedugn forknippas som en “vanlig

pizzeria”

Tabell 5. En sammanstillning av hur de fysiska resurserna paverkats dé restaurangerna anslu-
tit sig till Hungrig.se. Information &r hdmtad fran primérdata

4.4.1 Mat

En sjdlvklar och vésentlig resurs for en restaurang dr maten beréttar Carl Kjellberg en vileta-

blerad konsult inom restaurang- och hotellbranschen. Fallforetagen i undersokningen forklarar
hur de uppfattar skiljaktigheter pa maten nér den konsumeras i restaurangen gentemot i hem-
mat. Bachmann frin konceptrestaurangen M.E.A.T beskriver foljande, “man far aldrig riskera
att kvalitén blir simre. Om man tanker en bit kott harifran med lite sas, det blir ndstan 300 kr,
och for en réitt hemma dr det ritt mycket pengar. Dé vill man dndé& ndgonstans att det ska bara
véldigt bra”. Om restaurangerna fatt nagra klagomal pd maten som blivit levererad av Hung-

rig.se var svaren relativt 9verensstimmande, dverlag ingen storre paverkan men att det &r
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néstintill omojligt att leverera samma kvalité som pé restaurang. “Det finns ingen mat som
héller samma standard som nér du serverar den direkt i restaurang och nédr man tar det som
take-away” sidger Miiller pa Surf Shack. Nyberg pa Mat & Destillat beskriver att restaurangen
aldrig fatt nagra klagomal men det ar svart att sdkerstdlla da de inte fir nadgon direkt feedback
pa samma sitt som de fér i restaurangen. Court pd V.E.S.P.A konstaterar att, “var mat &r val-
digt anpassad for take-away-formatet och vi har dven en avhdmtningsmeny”. Samtidigt star
de infor samma utmaning som de andra restaurangerna, ndmligen att uppritthédlla samma kva-
lité pé deras take-away mat. Court séger, “om du bestiller en Parma Ruccola och parman lig-
ger for ldnge kommer den inte bli densamma som om du fér den hér, det ser vi som en utma-

ning”.

Négra av restaurangerna beskriver att de har valt att utforma sin meny annorlunda pa appen
in 1 restaurangen. “Alla rétter dr ju inte optimala. Vi har ju till exempel inte fiskritter pd me-
nyn i appen” beskriver Nyberg frin Mat & Destillat. Aven Surf Shack berittar att vissa ritter
sasom fish tacos inte finns tillgdnglig for avhdmtning pd grund av att matrétten inte kan uppna
samma kvalité. MAX som siljer hamburgare och tidigare anvént sig mycket av utkdrning be-
skriver att deras mat ldmpar sig bra for denna typ av tjénst. P4 restaurangen VED har man valt
att begriansa menyn till att endast sélja pizzor eftersom trycket pd mellanrétterna dr sé hogt 1

restaurangen, samt att det inte tar lika lang tid att baka en pizza.

Vlad pa VED légger mycket fokus pd att maten méste vara bra vid take-away eftersom deras
service forsvinner samt att det ar det enda intrycket som kunden fér av restaurangen. Hon si-
ger, “da blir det dnnu viktigare att maten &r frasch, att maten ar varm och ndgorlunda vad du
har tidnkt dig nér du far hem den. Och det 4r ndgonting som vi inte kan styra 6ver och det

tycker vi dr jéttejobbigt”. Vlad uttrycker att kvalitén inte blir densamma vid take-away da det
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ar néstintill omojligt att sékerstélla att pizzan dr varm nir den kommer hem. Samtidigt arbetar

de med pizzadegen i ett forsok att forbattra kvalitén.

4.4.2 Lokal

En annan viktig resurs for en restaurang dr lokalen dir verksamheten bedrivs. I denna aspekt
ar bade placering och hur foretaget valt att inreda lokalen centralt beskriver Kjellberg (2017).
“Det dr svart att sprida var atmosfar som finns inom vara véggar ut till dir hemma. Sa det gar
ju inte riktigt att jimfora take-away med att sitta hér, det blir en annan upplevelse” beskriver
Bachmann fran M.E.A.T. I liknande termer beskriver Miiller fran Surf Shack lokalens bety-
delse, “vi vill att kunden ska uppleva musiken, stilen och atmosfaren. Den helhetsupplevelsen
fir man inte hemma”. Aven Court belyser att giisterna missar en del av upplevelsen ifall de
aldrig besokt restaurangen. Hon sdger, “har du aldrig varit hir som kund och endast tagit take-
away sd tappar du lite”. Vlad fran VED beskriver i detalj atmosféren som hon vill att lokalen
ska skapa vilket dr ndgot som kunden missar da han/hon bestiller take-away. Hon siger, “nér
man kommer in hir (pd V.E.D) sé ska det vara fullt av folk, vilket det oftast alltid &r. Och
man ska kénna att man kan slappna av och att man kan ta ett glas vin, skratta, ha kul och

glomma allt det dir som har varit jobbigt under dagen, det handlar inte bara om maten”.

Restaurangerna beskriver ocksa vissa fordelar med att &dta i sin hemmamiljo som att man fort-
farande far samma goda mat som pa restaurang och slipper att diska. Snabbmatsrestaurang-
erna Gront & Gott och MAX beskriver att det inte har ndgon betydande skillnad om maten in-

tas pé restaurangen eller hemma.
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4.4.3 Varumirke

I intervjun med Carl Kjellberg sa belyser han vikten av att ha ett starkt varumérke som kom-
munikationsmedel. “Man maste ha en tydlig strategi, man méste ha en tydlig kommunikation
och allt det hér kan Oversittas till att man har ett véldigt tydligt varumirke” séger Kjellberg.
Enligt respondenterna fran fallféretagen sa dr den generella uppfattningen att inforandet av
tjansten Hungrig.se inte haft ndgon storre paverkan pd deras varumérke dven om de syns till-
sammans pd en och samma plattform. Nyberg uttrycker sig positivt till plattformen. Han sa-
ger, “ja, positivt da det dr den yngre publiken som far upp 6gonen for var restaurang. Det dr
bara positivt for oss”. Aven Miiller ser positivt pa plattformen di Hungrig.se ir selektiva i
vilka restauranger som de véljer att arbeta med. Hon anser dock inte att det haft ndgon péver-
kan pa Surf Shack som varumirke. Bade VED och V.E.S.P.A uttrycker ett visst bekymmer
om att de kan forknippas med “en vanlig pizzeria” i de fall da en kund som inte besokt loka-
len endast koper deras mat genom Hungrig.se. Bachmann frdn M.E.A.T uttryckte ocksa en
ndgot negativ asikt dd han konstaterar att restaurangen nu, “syns och florerar med restau-
ranger som inte erbjuder lika bra mat”. Trots dessa olika asikter sd hade ingen respondent

upplevt nagon markbar paverkan pé varumérket.
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4.5 Paverkan pi restaurangernas organisatoriska resurser

Fallforetag Effektivitet av organisation
Gront & Gott Anvinder sig av egen utkdrning dérfor ingen storre effekt
MAX Vissa anstillda arbetar bara med appen vissa dagar
Mat & Destillat Inga storre forédndring av arbetet
M.E.A.T Viss omorganisering genom att frigéra ytor
Surf Shack Andrat om organisatoriskt. Anpassningsperiod
V.E.S.P.A Omorganisering pa grund av minskade telefonsamtal
VED Inga storre fordndringar

Tabell 6. En sammanstillning om hur restaurangernas organisatoriska resurser forédndrats vid
anslutandet av Hungrig.se. Information dr hdmtad fran primérdata

4.5.1 Effektivitet av organisation

Da en restaurang far en ytterligare mellanhand utéver deras vanliga verksamhet kan detta tin-
kas fa effekter pa den organisatoriska koordineringen. “Internt far vi &ndra om organisatoriskt
pa grund av att vi har appen. De forsta veckorna gick inte bra, vi har fitt lira oss efterhand”
sager Miiller pd Surf Shack. Hon beskriver hur de nu har anpassat sin verksamhet efter appen
dé de har vissa anstéllda som endast arbetar med bestédllningar fran appen. Hon tror att nyck-
eln dr att vara koordinerad och effektiv. Ytterligare ndgra respondenter uttrycker att deras re-
stauranger gjort sma justeringar da det kommer till organisering som underldttar for tjdnsten

som till exempel att frigdra ytor och justering av arbetsuppgifter.

MAX som anvinder tjdnsten flitigt beréttar att de borjar komma till en gréns och att en viss

omorganisering méiste ske da trycket vissa dagar kan vara svart att hantera. P& M.E.A.T sa be-

skriver Bachmann att nér budet fran Hungrig.se kommer {4 de vénta ndgra minuter sé att ma-
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ten kan virmas pa precis innan utkdrning. “Nér vi skaffade Hungrig.se sé var vi vildigt tyd-
liga, redan innan, att nir de kommer sa far de vinta lite. Vi vill ju skicka ivig varm mat” si-
ger Bachmann. Court pa V.E.S.P.A beskriver att, “ibland ar det svért tidsméssigt att fa allt att
klaffa och ibland kan det bli trdngt i restaurangen. Internt har vi inte behdvt anpassa oss speci-
ellt mycket da vi alltid haft hogt tryck pa take-away, men det &r inte lika ménga som ringer”.
Manga restauranger beskriver just denna fordel med tjénsten, att telefonen ringer betydligt

mindre.

Manga av fallforetagen beskriver att de aldrig later verksamheten i restaurangen kompromis-
sas pd grund av appen. “Vi tackar aldrig nej till en bestdllning. Den enda gingen appen stings
av dr om gésterna inne i lokalen fir vénta for linge och sé far det inte bli” sédger Miiller frén
Surf Shack. Aven Mat & Destillat beskriver att de ibland stéinger av appen for att restaurang-
ens géster inte ska behdva vinta pé sin mat eller for att servicen ska bli lidande. Vlad pd VED
sager att de aldrig tackar nej till bestéllningar men istéllet sédger hon att, “det som kan hédnda &r
att tiderna kanske blir ldngre 4n vad man har tinkt sig. Det stir ndgonstans pd Hungrig.ses
hemsida att man ska kunna fa sin mat inom 45 minuter men det betyder inte att vi som restau-
rang kan leverera maten inom den tiden”. Hon gér vidare med att konstatera att de inte fatt
ndgra klagomal pa maten men istéllet hinder det att kunder ringer till dom och fragar vart ma-

ten ar.
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4.6 Paverkan pa restaurangernas humankapital resurser

Fallforetag Kockarnas Kunskap

Gront & Gott | Ingen skillnad i kunskap

MAX Ingen skillnad i1 kunskap

Mat & Des- | Ingen storre skillnad 1 kunskap men virmer pa maten lite extra. Behdver for-
tillat béttra uppldggningsféormaga

M.E.A.T Ingen storre skillnad 1 kunskap men behdver vara lite mer tekniskt lagda. Be-

hover forbittra upplidggningsformaga

Surf Shack Ingen skillnad i1 kunskap

V.E.S.P.A Ingen skillnad i1 kunskap

VED Ingen storre skillnad 1 kunskap men forbittrar pizzadegen

Tabell 7. En sammanstillning hur humankapital resurser forandrats vid anslutandet av Hung-
rig.se. Information &r hamtad fran primérdata

4.6.1 Kockarnas kunskap

Gallande kockarnas kunskap uttrycker restaurangerna inte att det har krivts ndgon storre {for-
dndring. Vissa respondenter beskriver dock sma skillnader for deras kockar. “De behdver
brénna pd maten lite varmare. Annars ingen specifik kunskap” sidger Nyberg fran Mat & Des-
tillat. Bachmann fran M.E.A.T beskriver att kockarna behovt bli lite mer tekniskt lagda da de
ska kunna hantera bestillningarna fran appen. Vlad pa VED forklarar att kockarna méste
lagga mycket fokus pd att forbittra pizzadegen som anvénds for take-away och siger, “vi job-
bar ju mycket med att titta 6ver vér deg, forbittra den nir det behovs. Vi vill girna att den ska
vara sa krispig och fluffig som mojligt sa att det inte blir det dédr hérda, trékiga. Det dr det som

vi kan gora for att forsoka fa ut lite bittre kvalitet som kanske haller lite ldngre”.

En viktig del av helhetsintrycket &r hur en restaurang véljer att presentera sin mat (Kjellberg,

2017). Ménga av de intervjuade fallforetagen beskriver dock att de 6verlag inte upplevt nigra

42



storre svarigheter att forpacka sin mat i take-away format. Det finns dock viss mat som séklart
lampar sig bittre till formatet &n andra. MAX, Surf Shack, VED och Gront & Gott beskriver
att de inte behdver gora nagra fordndringar alls och att deras mat fran borjan ér anpassad for
take-away. Restaurangerna M.E.A.T och Mat & Destillat beskriver dock att det inte blir
samma kénsla att paketera maten i en take-away lada. “Ja dom (kockarna) tidnker ju mycket pa
hur det ser ut visuellt nér det skickas ivdg sa att det ska halla. Det arbetet dr nog inte fardigt

an, man kan fortfarande forbattra det arbetet” sdger Bachmann fran M.E.A.T.

4.7 Virde, Pris och Kostnad

Fallforetag Virde Pris Kostnad
Gront & Gott 0 1 1
MAX 0 — 0
Mat & Destillat 1 > 1
M.E.A.T 0 ! 0
Surf Shack 0 1 0
V.ES.PA 0 — 0
VED t ! t

Tabell 8. En sammanstillning hur vérde pris och kostnad har fordndrats efter restaurangerna
anslutit sig till Hungrig.se

Restaurangerna beskriver att viardet for kunderna har dkat eftersom nya kunder har tillkommit
till verksamheten. Hemkdrningsavgiften for deras produkter 6kar oavsett pris som varje aktor
véljer att sétta pd sina produkter nir man handlar via Hungrig.se vilket visar att kundernas be-
talningsvilja har hojts. Den kostnad som 14ggs pa restaurangen dr en grundhyra som de betalar
ménatligt. Sedan tar Hungrig.se ocksa en provision per bestillning som gors via tjénsten.

Skillnaden i pris for kunden varierar ndgot beroende pa vilken restaurang de handlar frén. En
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utkorningsavgift laggs alltid pd kunden vid hemkdrning. Surf Shack och Gront & Gott har
okat deras priser nagot for avhdmtning och hemkorning “eftersom Hungrig.se tar en avgift per
produkt vi séljer och déarfor maste vi lagga pd ndgra kronor for att vi ska tjéna pa det” vilket
Miiller pa Surf Shack konstaterar. M.E.A.T och VED, a andra sidan, har minskat dessa priser
ndgot vilket forklaras av Vlad pd VED som att, “det beror pa servicen, det dr ndgot som inte

ingar”. P4 V.E.S.P.A, Mat & Destillat och MAX har beslutet tagits att behalla samma pris.

5. ANALYS

Detta kapitel kommer att analysera insamlad empiri utifran undersékningens teoretiska ram-
verk. Fallforetagens olika resurser appliceras pd VRIN-ramverket for att identifiera effekter
och skillnader som paverkar deras konkurrensfordel. Restaurangernas lonsamhet analyseras
vidare i enlighet med VPC-modellen for att undersoka ifall nagon aktér drar mer fordel av

tjdansten. Slutligen motiveras tinkbara forklaringar till teoriproblematiken.

5.1 Den resursbaserade teorin

Den resursbaserade teorin belyser varifrin ett foretags konkurrensfordelar har sitt ursprung,
denna teori applicerad pa undersokta fallféretag kan konstatera en viss problematik. I under-
sokt bransch finns en varierande 16nsamhet d&ven om marginalerna &r 1aga vilket innebér att
styrkan i restaurangernas konkurrensfordel ér olika kraftfull. Aven om utmirkande variationer
1 vissa fall kan utlédsas finns en generell effekt hos samtliga fallforetag. I intervjun med bade
branschexpert och fallforetag kan service framhallas som en betydande resurs for en restau-
rang. D4 Hungrig.se intog marknaden har service for restaurangerna, vid anvindandet av

tjansten, blivit likadan och kan darfor konstateras ha standardiserats. Med detta faststillt, in-
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nebdr det effekter pa restaurangernas unika forrad av resurser. Resursheterogenitet ér en forut-
sattning for 16nsamhet vilket innebér att restaurangernas konkurrensfordel borde paverkas ne-

gativt i och med standardiseringen av en viktig resurs utifran det teoretiska ramverket.

5.1.1 Virdefull

Gemensamt for samtliga fallforetag ar att det sammantagna vérdet av de fysiska resurserna
mat, lokal och varumérke har minskat i viss grad. Ett foretags resurser dr virdefulla dé strate-
gier implementeras som Okar effektiviteten vilket gor att begreppet vérde kan vara svért att
applicera pa fysiska resurser som mat och lokal. En viss forsdmrad upplevd kvalité och ett be-
gransat utbud pé maten riknas som empiriska indikatorer som pekar i negativ riktning for
kundens totala upplevelse. De restauranger vars mat béttre lampar sig for take-away upplever
en mindre negativ paverkan. Eftersom kdrnprodukten inte intas i restaurangens lokaler upple-
ver majoriteten av fallforetagen att den totala upplevelsen for kunden inte blir densamma vil-
ket bidrar till en negativ inverkan pa grund av att lokalen standardiseras. I termer av varumar-
kets virde upplever inga restauranger en negativ effekt i samarbetet med Hungrig.se, med for-
utsdttning att Hungrig.se kan uppritthélla en bra service och kvalitetssiker transport. Vissa av
fallforetagen belyser dock en risk att varumaérket i framtiden kan skadas av tjansten da verk-
samheten kan associeras med dvriga aktdrer pd onlineplattformen som inte uppfyller samma

standard.

Da det kommer till fallforetagens organisatoriska resurser har det observerats en fordndring
for att restaurangerna bittre skulle kunna anpassa sig till tjdnsten. Flerfallet av restaurangerna
beskriver denna fordndring mer som en logistiskt tidskrdvande omstrukturering dn ndgot som

har en enbart negativ effekt. Det upplevs vid initiering av tjansten i verksamheten en viss pro-
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blematik i fordndringen av koordination och kommunikation men efter en kortare anpass-
ningsperiod har det generellt fungerat. Denna problematik l9ser vissa fallforetag genom att
stdnga av appen om gésterna i lokalen paverkas negativt medan andra fallforetag aldrig gor
denna 6vervigning. Viérdet i denna aspekt kan darfor anses variera mellan fallforetagen dé ef-
fektivisering av organisering skiljer dem &t. Vérdet i termer av humankapital resurs har till
viss grad fordndrats. Kockarnas kunskap skiljer sig &t dd vissa inte har behovt gora ndgra for-
dndringar alls medan andra fallféretag har behdvt géra mindre forédndringar. De restaurang-
erna som inte behdvt anpassa sig vid anslutan av tjdnsten har initialt ett forsprang for att leve-

rera mat som haller en forvantad standard.

5.1.2 Sallsynt

Nér man observerar fordndringen av de fysiska resurserna i form av séllsynthet kan det kon-
stateras att vissa restauranger har begransat sin meny till de rétter som ldmpar sig for take-
away. Detta ger indikationer pa att maten dverlag gir mot att utbudet blir mer homogent och
for den enskilda aktoren innebér det att maten blir mindre séllsynt i forhéllande till sina kon-
kurrenter. D4 lokalen anvinds for att skapa en nisch och konkurrensfordel gentemot konkur-
renter sd forsvinner detta differentieringsverktyg i och med anslutan till tjinsten. Dock blir
detta mer patagligt for de restauranger dir lokalen innebédr en mer omfattande del av restau-

rangens koncept.

Da flera restauranger har liknande eller exakt samma typ av mat som ldmpar sig for take-
away finns det en risk att varumirket forsvagas till den grad att matens séllsynthet blir sva-
gare. Om det innebér en stark link mellan mat, lokal och upplevelse for att leverera foretagets

identitet kommer séllsyntheten 1 helhetsupplevelsen att forsvagas. Empiriskt identifieras att
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lokalen &r av varierande signifikans for restaurangens varumarke. Séllsynthet i form av fallfo-
retagens humankapital resurser pekar dven hér 4t en viss negativ riktning dé kockarnas kun-
skap kan anses vara mindre unik da take-away formatet begransar kockarnas kreativitet, detta

g0r produkten som restaurangen levererar till kund mindre séllsynt.

5.1.3 Icke imiterbar

Restaurangernas resurser har genom Hungrig.se blivit mer imiterbara. De kan nu endast kon-
kurrera med sin mat och sitt pris vilket innebar att deras produkt blir mindre komplex. Pro-
dukten som konsumenten kdper innehaller inte langre ndgon unik service och inte heller en
unik atmosfar som skapas i lokalen. Tvetydigheten i orsakssambandet mellan de olika resur-
serna blir i och med tjénsten mer tydlig dé det 4r farre komponenter, detta innebér en forsdm-

rad konkurrenssituation.

Lanken mellan lokal och service skapar en produkt som stdr for unika forhéllanden vilket gor
att verksamheten blir svérare att imitera. Detta skapar en enhetlig bild av restaurangen och vid
anvindning av tjinsten elimineras denna komplexitet och gor det mojligt for konkurrenter att

identifiera verksamhetens viktigaste komponenter.

5.1.4 Icke substituerbar

Onlineplattformen forenklar for kunden att ldttare 6vervédga och vilja olika typer av restau-
ranger da skillnaden mellan dem kan upplevas mindre. Om kunden fysiskt skulle g& och vilja
restaurang tas fler aspekter 1 dtanke som till exempel lokal, tillgédnglighet och service. Hung-
rig.se bidrar darfor till att skapa en strategisk jimlikhet mellan valet av restaurang for kunden.
Med den enkelhet som tjdnsten erbjuder behdver inte mycket energi och eftertinksamhet in-

vesteras 1 att ta ett val gillande vilken restaurang man ska bestilla ifrdn. Denna bekvamlighet
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bidrar till att 6ka en substituerbarhet vilket ska innebéra en negativ paverkan pa konkurrens-
fordelen. P4 grund av att en stor del av restaurangernas resurser inte lingre dr séllsynta och ér
mer imiterbara s bidrar det till att exploatera en vardeskapande strategi som mdjliggor for
kunderna att enklare substituera verksamheterna vid anvdndandet av tjénsten. Detta konklude-

rar att tjinsten gor att restaurangerna blir mer substituerbara for kunden.

Efter att ha analyserat restaurangernas resurser utifrdin VRIN-ramverket kan det konstateras
att da en fundamental resurs standardiseras med en mellanhand far det negativa effekter pa
ovriga resurser. Enligt teorin bor en strukturell forédndring och en konkret kompensering ha
skett 1 foretagets dvriga resurser for att upprétthalla en konkurrenskraft. Efter att ha analyserat
de olika resurserna dr det inget 1 undersdkningen som tyder pd att detta har skett vilket pekar

pa en problematik i teorin.

5.2 Virde, Pris & Kostnad

Primérdatan frén intervjuerna ger dven information om hur restaurangernas verksamhet har
forédndrats i termer av vérde, pris och kostnad i enlighet med VPC-modellen. Priset for kunden
ar for manga av fallforetagen detsamma i restaurangen som vid anvéndning av tjénsten. Vissa
fluktueringar kan mérkas &t bada hall och ett samband kan identifieras mellan de fallforetag
som har hojt sina priser och de fallforetag som har sénkt sina priser. Det samband som kan
identifieras &r att de restauranger som ligger i den hogre prisklassen har sénkt sina priser vid
anvindning av Hungrig.se och samma sak géller motsatsforhallandet (se tabell 1). Detta sam-
band beror pé att de som tar ett hdgre pris dven erbjuder ett mervirde i form av en relations-
orienterad service och atmosfér. De ser pa sin kombination av resurser som ndgot som kan
prissittas hogre vilket elimineras dd maten kops via tjinsten. For de restauranger som tillhor

den lagre prisklassen dr upplevelsen av det fysiska restaurangbesoket inte lika centralt. Detta
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beror pd att de restaurangerna inte lagger ner sérskilt stora resurser pd merkostnader som till
exempel disk och stddning. De anser darfor att de kan ldgga den procentuella kostnaden
(Hungrig.ses avgifter) for varje bestéllning pa slutkunden och &r dédrav en forklaring till pri-
sokningen. Upplevelsen av sjdlva restaurangbesoket ar inte lika centralt som for ovriga kon-
kurrenter d& deras kdrnprodukt dr mer kompatibel for take-away. Priset 6kar dock alltid oav-

sett for slutkunden d& Hungrig.se tar en kostnad for utkorning.

Kostnaden for restaurangerna har okat till viss del da tjénsten tar en procentuell summa av
forsiljning och dven en manadskostnad. Viérdet for kunderna kan betraktas ha 6kats 1 den
aspekt att de anvinder tjdnsten och att den blir allt mer populdr. Det kan dven konkluderas att
kunden har en hogre betalningsvilja da de anvédnder tjdnsten i och med utkdrningsavgiften. Da
ménga av restaurangerna visar pa okad 16nsamhet, s& védger en dkad forséljning genom tjans-

ten tyngre dn de kostnader som uppstér i samband med tjénsten.
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Fore Hungrig.se Efter Hungrig.se

Diagram 1. Fordndringsmonster av pris, kostnad och virde efter restaurangerna anslutit sig
till Hungrig.se (proportionerna dr inte representativa for verkligheten). Kundernas vdr-
deskapande har okat (V-P) vilket kan hdrledas av den stigande betalningsviljan. Det
prispdslag som skett ndir en kund handlar via tjidinsten gar till Hungrig.se och priset dr ddrfor
konstant i diagrammet. Restaurangernas virdeskapande (P-C) har initialt minskat men da
tidnsten bidrar till en total okad forsdljning resulterar det i en 6kad lonsamhet.

5.3 Sammansatta effekter

Det kan konkluderas att den resursbaserade teorin blir problematisk att anvénda for att forsta
ursprunget till en konkurrensfordel da en mellanhand dr nérvarande. Analysen av resurser
sammanfaller i att trots negativa effekter pé foretagens 6vriga resurser, har ingen konkret
kompensation gjorts i form av en omstrukturering. Detta borde enligt RBV-teorin resultera 1
en minskad 16nsamhet men med hjélp av VPC-modellen kan en 6kad Ionsamhet iakttas. Med
detta som bakgrund kan det konstateras att en fundamental resurs kan standardiseras under det

undersokta forhédllandet utan att det far nagon negativ inverkan pa lonsamhet.

Som kritiken till RBV menar ar det inte alltid &r tydligt vilka resurser som &r kopplade till ett

foretags konkurrensfordel och detta dr dven applicerbart pd denna undersékning. Alla restau-
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ranger beskriver hur viktigt verktyget service dr for att konkurrera. Trots detta tyder priméarda-
tan pd att en del av servicen kan standardiseras utan att resultera i ndgon negativ effekt. En an-
ledning till detta ar att tjansten fungerar som ett komplement snarare &n nagot som ersitter de-
ras traditionella verksamhet. Mjligheten att fa vidlja sin mat pd en plattform och sedan fa den
levererad hem &r ett nytt behov och behover dirmed inte ersitta ett annat. Detta innebér att
om foretag lyckas expandera det totala virdeskapandet sa behdver ingen kompensation ske.
Detta grundar sig i att restaurangerna kan satsa pd tva parallella strategier som fungerar i sym-
bios utan att behdva ersétta varandra. Restaurangerna kan helt enkelt sédlja mer eftersom de
har en outnyttjad kapacitet. Hungrig.se har alltsé identifierat denna outnyttjade kapacitet hos

restaurangerna och skapat ett nytt behov hos slutkunderna.

En ytterligare anledning som forklarar vad problematiseringen grundar sig i kan vara att den
sammansatta effekten inte har tagit uttryck dn. D4 tjdnsten fortfarande dr i en tillvéxtfas inne-
bér det att 1onsamhetsforhallanden kan se annorlunda ut och vara mer distinkta mellan olika
foretag langre fram. Precis som kritiken mot RBV pastér r teorin for statisk och tar inte han-
syn till fordndringar. Det empiriska underlaget visar att alla restauranger som anvinder sig av
tjansten idag har fitt en 6kad lonsamhet. Vid en ndrmare anblick kan det dock konstateras
skillnader i I6nsamhet. Skillnaderna som existerar idag kan tidnkas bero pa att vissa fallforetag
har ett mer fordelaktigt forhallande till Hungrig.se som aktor och borjat anpassa sin resurser
darefter. Ett exempel pa detta dr restaurangen V.E.S.P.A som har en viletablerad relation med
tjansten och beskriver dven en betydande 16nsamhet. De har inledningsvis mat som passar for-
matet, visar pa en organisatorisk forstéelse och kunde tidigt se potentialen och vérdet i att an-
véinda tjansten frekvent. Detta tyder pa att den som i ett l&ngsiktigt perspektiv kan dra en stra-
tegisk fordel av tjinsten dr den som bést lyckas anpassa sina resurser. Det vill sdga genom att

kompensera med Ovriga resurser far det ingen negativ effekt pd foretags konkurrensfordel nér
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en resurs standardiseras pa lingre sikt. Aven om undersdkningen visar att ingen konkret kom-
pensation av dvriga resurser behdvs i detta stadie kommer omsténdigheterna troligtvis se an-

norlunda ut i ett langre perspektiv.

For att vara en lonsam aktor 1 ett langre perspektiv kommer det krdvas en anpassningsformaga
samt kunskap for att strukturera sina Gvriga resurser pa ett optimalt sétt. Tjénsten befinner sig
1 dagens ldge i ett tillvéixtstadie vilket gor att den totala 1onsamheten pa marknaden kan antas
véxa vilket placerar samtliga aktorer i en gynnsam position. Nir mellanhandstjinsten inte
langre dr 1 samma expanderande fas och efterfragan inte &r lika stark blir det allt viktigare for
aktOrerna att vidta atgdrder som gor dem konkurrenskraftiga. Detta innebar att mellanhandens
ndrvaro kommer dndra om den strategiska positioneringen och den allménna branschens dy-

namik.

6. SLUTSATS OCH DISKUSSION

Detta kapitel kommer framfora undersékningens slutsats. En diskussion presenteras sedan
och dr en utveckling pd ford analys. Den breddar for ytterligare perspektiv och strategiska
implikationer for foretag i en miljo da en mellanhand gjort intrdde pd marknaden. Slutligen

presenteras forslag till vidare forskning.

6.1 Slutsats

For att kunna skapa en konkurrensfordel visar undersokningen pé att manga av foretagets re-
surser kan minska i termer av vérde, séllsynthet, icke imiterbarhet och icke substituerbarhet
utan att fa de forvintade negativa effekterna som teorin forutsitter. Undersdkningen visar att

en standardisering av en fundamental resurs inte behdver ha en negativ paverkan pé foretags
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lonsambhet eller innebéra en distinkt omstrukturering av dvriga resurser. Nya innovativa tjéns-
ter kan framja en ny efterfraga och darfor fungera som ett komplement till den ursprungliga
kirnverksamheten. Tjénsten befinner sig i ett tillvéxtstadie som initialt hojer den totala 16n-
samheten men pa grund av en viss tidsforskjutning kan specifika effekter inte tagit uttryck an.
En betydande branschanpassning har inte skett i férhdllande till den nya aktoren och det finns
darfor en mojlighet att den teoriproblematisering som identifierats endast dr applicerbar inom
en viss tidsram. I ett ldngre perspektiv kommer troligtvis anpassningar behdvas vilket aterigen
g0r teorin tilldmplig. Denna undersdkning problematiserar den grundliggande resursbaserade
teorin och mojliggdr for ytterligare tilldgg for att forsta hur foretag inom en viss tidsram kan

skapa konkurrensfordelar da en fundamental resurs standardiseras.

6.2 Diskussion

Den resursbaserade teorin ldgger grunden for en forstéelse av foretagets resurser och hur ett
foretag pa mest fordelaktiga sétt kan konkurrera. Bdde branschmiljo och tidsaspekt spelar en
avgorande roll for att uppfatta relationen mellan resurserna och hur ett foretag pa ett optimalt
sétt kan framkalla en konkurrensfordel. Med tanke pa hur ungt foretag Hungrig.se ar, &ven om
konceptet inte &r nytt, finns det mojlighet till utvecklingspotential i olika riktningar. Beroende
pa forhdllandet mellan de konkurrerande verksamheterna i kombination med utvecklingen av
kundernas efterfraga, blir utfallet varierande. D4 restaurangbranschen kidnnetecknas av en hog
trendkénslighet och en hog konkurrens blir vikten av att for varje enskild verksamhet hélla sig
differentierad central. Detta for att halla sig konkurrenskraftig gentemot befintliga och nya ak-

torer.
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Vid en nidrmare anblick pa det insamlade empiriska materialet etableras en djupare forstaelse
for hur en mellanhand i framtiden kan paverka branschdynamiken. I intervjun med VED be-
skrivs exempelvis hur det kan vara fordelaktigt att etablera en djupare relation med buden
som levererar maten. Detta skulle vara till nytta da buden &r, nar kunden kdper av restau-
rangen via Hungrig.se, deras enda relation och ldnk mellan restaurangen och kunden. Att
bygga upp en bittre relation skulle forhoppningsvis ge en sadan effekt att buden prioriterar att
hantera maten mer varsamt, vara trevlig mot kunden vid avldmning och organisatoriskt forsta
sig pa verksamheten béttre. Detta &r en tédnkbar fordelaktig strategi eftersom anvdndandet av
tjansten standigt véxer. En sddan strategi skulle vara mdjlig att argumentera for att vara vér-
deskapande, inte samtidigt kunna implementeras av konkurrenter och inte moéjlig att dupli-
cera, dd den enskilda relationen &r unik. Det dr dérav av storsta vikt att skapa en néra och for-
troendefylld relation med mellanhandstjdnsten och kan vara ett verktyg att konkurrera med.
En djupare undersokning for att forstd exakt hur denna relation och strategi skulle vara utfor-

mad hade varit av intresse.

Ytterligare en intressant aspekt dr hur Hungrig.se kan forbéttra sin verksamhet. Hungrig.se
véxte fram ur RestaurangOnlines verksamhet vilket dr ett system som restauranger kan an-
véinda sig av och ddrmed fa tillgang till ett flertal tjanster som forenklar det dagliga arbetet.
Med detta som bakgrund var restaurangbranschen vélkénd hos grundarna vilket gav Hung-
rig.se ett forsprang och tillét dem att véixa organiskt. Under de &r tjénsten varit tillgénglig pa
marknaden har foretaget vixt kraftigt och har i takt med detta stott pd en del problematik. Den
problematik som varit aktuell genom empirin dr generell for vad som kdnnetecknar verksam-
heter i ett tidigt tillvéxtstadie. Det dr essentiellt for verksamhetens kdrna och utveckling att
forsta innebdrden och vérdet av att vara en forldngd arm som levererar ett varuméarke. Som

mellanhandstjénst maste de upprétthalla en hog standard av service, att fortsétta utveckla
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tjansten 1 takt med branschen och vara lyhord for bada parter for att fortsatta vara framgangs-
rika och konkurrenskraftiga. Det rdder en hard konkurrens 1 vissa stider, idag framst 1 Stock-
holm, som Hansson Ehrs fran Hungrig.se beskriver sd paverkar det séklart branschdynamiken.
Da det inom restaurangbranschen sker en tydligare specialisering pa grund av den hdga kon-
kurrensen kommer trenden férmodligen att f6lja med 1 mellanhandstjdnstens utveckling. Detta
kommer givetvis att resultera i ett mer fokus pa att utveckla sig gentemot restaurangerna och
slutkunderna. D4 mellanhandstjénsten fungerar som en ldnk mellan tva parter dr dérfor viktigt

att bada parter forstar varandras behov och utveckling.

Utvecklingen och ovéntade forandringar i den ekonomiska strukturen i en bransch kan gora
att det som en géng var en killa till en hallbar konkurrensfordel, inte lingre ar vardefullt for
foretaget i samma utstrackning. Med utgdngspunkt ur den nisch restaurangerna har i forhal-
lande till pris och positionering p&d marknaden kan de dra olika nytta i olika stor utstrackning.
Den 6vergripande empiriska bilden av restaurangernas gemensamma nytta av tjénsten ar att
den genererar en hogre l1onsamhet for respektive verksamhet. Restauranger som har ett tydligt

koncept och en nisch kan vara ett sétt att forhalla sig till den nya branschdynamiken.

Ett tdnkbart tvistegsscenario i en modifierad branschdynamik &r att i det forsta ledet véljer
Hungrig.se de restauranger i omradet de kan kora ut till och som de uppfattar kan generera ett
bra utbyte och virde. Hansson Ehrs beréttar att alla restauranger inte far vara med pé plattfor-
men av dessa skl, “vi tar ju inte in alla restauranger. Nér man far en forfragan frn en kund,
da soker vi upp dem. De maste geografiskt ligga bra till sd att vi har mojlighet att leverera ma-
ten utan att kvalitén sénks for mycket. Det generella och forsta intrycket ska vara vilkom-
nande. Vi stéller krav pa vilka som finns med 1 tjdnsten”. Detta gor att i ett andra led for de

kunder som handlar via portalen, vilket blir allt fler och fler, ser endast de restauranger som
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presenteras genom Hungrig.se. Hungrig.se kan pa sa vis agera som ett filter i val av restau-
ranger oavsett vilket kop kunden vill géra. Tjénsten Hungrig.se kan &dven fungera som en
mekanism for att hoja branschens intrddesbarriér for de restauranger som vill etablera sig och
oka sin 16nsamhet men som inte befinner sig pa tjénsten. For de restauranger som befinner sig
pa tjdnsten kan Hungrig.se fungera som ett filter som sanker intrddesbarridrer dé det ger en
okad kdnnedom om verksamheten. En flitig anvédndare av tjansten som flyttar till en ny stad
har portalen tillgidnglig och utforskar da sitt restaurangutbud via denna. Mojligheten att sticka
ut och differentiera sig blir dérfor allt viktigare for den enskilda restaurangen, detta for att
locka besdkare genom att skapa en storre kontrast till tjinsten. Aktéren som inte &r ansluten
till tjansten vill att kunden ska kdnna en sé stor differens som mojligt mot att kopa hem mat

via portalen fran konkurrenter for att istéllet besoka deras verksamhet.

Mellanhandstjénster har skapat ett nytt forhallningssétt mellan producent och konsument och
hur foretagen viljer att tackla detta nya forhallningssétt kan vara avgorande for framtida 16n-
samhet. For att kunna vara konkurrenskraftig i framtiden krévs det inte bara att foretag ska
kunna strukturera sina resurser rétt. Det kridvs dven en forstéelse for hur relationen mellan f6-
retagets resurser forhaller sig till varandra och hur de paverkas nér en mellanhand forédndrar

forhallandet till kunden.

6.3 Forslag till vidare forskning

Det finns fa genomforda studier om mellanhandstjdnster och det &r ett fenomen som idag pa-
verkar allt fler branscher vilket gor att det finns ytterligare aspekter som kan undersokas. Fe-
nomenet med en mellanhand &r ndgot som kan appliceras pd andra branscher, som kléddbran-
schen dédr man har sett att besoken i1 butik har minskat (Goteborgsposten, 2015). D4 bade re-

staurang- och kldadbranschen befinner sig i en konkurrensutsatt marknad ar det intressant att se
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hur mellantjanstens roll tar olika skepnad. Ett forslag pd vidare forskning skulle darfor vara

att identifiera vilka faktorer som bidrar till att ndgot blir ett komplement eller substitut.

Att forsta den strategiska positioneringen hos de olika aktdrerna pd marknaden ligger till
grund for att vidare kunna fastslé vilka resurser som édr fundamentala och hur verksamheten
pa bista sitt kan nyttja dem. Innan detta gors behdvs en genomgéende analys av branschen
for att utkristallisera strategier och identifiera positioner hos aktorer inom branschen. En dju-
pare undersokning som undersoker sambandet mellan foretagets strategi och nytta av tjdnsten
skulle ddrav ge en forstdelse hur verksamheten kan optimera sin anvidndning av varje enskild

resurs.

Intresset att forstd hur en verksamhet pa bésta sétt kan dra nytta av en tjanst som agerar mel-
lanhand mellan ens verksamhet och slutkund &r av vésentlig innebord. Det hade dérfor varit
av intresse att genomfora en studie for att forstd hur relationen med budet pd det mest fordel-
aktiga sétt skulle vara utformad. Genom att forstd detta kan den enskilda verksamheten skapa

en strategi som kan anses vara konkurrenskraftig.

Vidare skulle det vara fordelaktigt med ett omfattande kundperspektiv for att forstd slutkun-
dens behov och riktning. Forstaelsen for helhetsperspektivet av nyttan skulle ge den enskilda
verksamheten en fordelaktig strategisk position och en underskning utifran kundens perspek-

tiv hade darfor varit av central aspekt.
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8. APPENDIX

8.1 Intervjuguide - intervju med hungrig.se

Bakgrund:

e Personuppgifter: namn och titel
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Syfte, vi vill forst hungrig.se paverkan pa olika restauranger i Lund

Hur upplevs hungrig.se och varfor har man valt att ansluta sig till tjansten

Valt low cost och high cost, dven kallade cost leadership och benefit leadership
Forstd deras effekter och framtida effekter

Vilket virde skapar det for kunden?

All info kommer endast anvéndas i uppsatsen och ni far gérna ta del av resultat

Fragor till empirisk bakgrund:

Virde

Kan du beritta hur allt borjade?

Historiskt, vad var affarsidén fran borjan?

Kan du ge en forklaring av alla de olika tjanster som ni erbjuder?

Tror ni att ”low cost” eller "benefit” foretag har olika nytta av tjdnsten?

Vad tror ni trenden paverkar pa? Att allt fler “low-cost” eller "benefit” foretag anvén-
der sig av tjansten?

Vad tror ni har varit det viktigaste faktorerna i er tjanst s att det blir allt mer populdrt?
Anvinder sig kunderna framst av RestaurangOnline, forsoker ni fa in de fran bok-
ningssystemet till hungrig.se

Skillnaden mellan hungrig.se och restaurangonline?

Varfor har ni ex. Sibylla nir ni nu har en high cost profile? Det ar dnda en stor diffe-
rens och det dr darfor det ar mojligt for oss att gora denna undersdkning.

Vad tror ni om framtiden for tjdnster som hungrig.se

Har ni mérkt nagon skillnad pd marknaden sen ni borjade?

Varfor tror ni kunder véljer att anvinda hungrig.se?
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e Vilka mervérden ger det kunden istéllet for att gé till restaurangen att dta?

Kostnad & Pris:
e Vilket pris tar ni fran foretagen? (om vi far svar)
e Hur mycket kostar utkdrning?

e Ur ett kostnadsperspektiv, hur séljer ni in konceptet till foretaget?

8.2 Intervjuguide - intervju med Carl Kjellberg

1. Hur ser restaurangbranschen ut idag? Hur skulle du séga att konkurrenssituationen ser
ut?

2. Vilka faktorer tror du bidrar till att vissa restauranger dr mer populdra dn andra?

3. Vilka resurser tror du dr mest centrala for att konkurrera med, till exempel mat, ser-
vice?

4. Har du sett nagra betydande fordndringar i branschen den senaste tiden?

5. Hur viktig tror du serviceaspekten dr for restauranger?

6. Tror du att service dr olika viktigt for olika restauranger? Eller dr det snarare sé att de
arbetar med service pa olika satt?

7. Vad tror du hungrig.se har for paverkan pa restauranger? Fordel och nackdel.

8.3 Intervjuguide - intervju med restauranger

Vi tinkte inleda med att berétta lite kort om vart syfte. Vi skriver var kandidat uppsats i eko-
nomi om hungrig.ses paverkan pa olika restauranger i Lund. Vi vill se hur tjdnsten upplevs av
restaurangerna och varfor de valt att ansluta sig till tjinsten. Vi kommer att stélla lite fragor
om vad ni har mérkt for effekter och vad ni tror dr virdeskapande for era kunder.

e Om ni inte vill svara pa nagon fraga dr det bara att séga till.
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e All information som sdgs kommer endast anvindas i uppsatsen och ni far girna del av
vért resultat.

o Fér vi Er tillatelse att spela in vart samtal och skriva ert namn i uppsatsen?

Syfte: f4 en bakgrund av foretaget och en uppfattning om restaurangens relation till tjinsten
Bakgrund

e Personuppgifter

e Beritta lite om bakgrund till restaurangen.

e Vad var eran vision (affdrsidé) nir ni 6ppnade?

e Har den dndrats under tidens géng?

e VarfOr tror ni att er restaurang dr populdr?

Relation till tjinsten
e Hur skulle ni beskriva er relation med hungrig.se?
e Hur ldnge har ni anvént tjdnsten?

e Tror du ni kommer anvinda tjénsten om 5 ar?

Syfte: fa en forstéelse for foretagets strategi
Malgrupp
e Har ni en tydlig malrgupp?

e Vilken &r er restaurangs typiska gist?

Varumérke - hur de marknadsfor sig
e Hur tror ni bilden av er som restaurang fordndras genom att ni anvénder tjdnsten hung-

rig.se? (positivt eller negativt for varumarket?)
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e Vilka delar i er verksambhet tror ni dr viktigare for er att “hélla intakt™ hela vigen fram

till kunden for att inte tappa er identitet gentemot kunden?

Nisch

e Har ni en speciell nisch med er mat?

Prisklass

e Vilken prisklass skulle du sdga att er restaurang har? Lag mellan eller hog?

Syfte: forstar hur foretagets resursers (som bidrar till deras konkurrensfordel) foréndrats i och
med hungrig.se
Fragor som beror virde
Mat
e Hur mycket paverkas kundens upplevelse av maten genom att f4 den hemlevererad
istdllet for att dta den pa restaurang? (uppldggning, temperatur)
e Tror ni att kvalitén pé er mat dr detsamma for kunden i restaurang som vid anvindning
av hungrig.se?

e Far ni klagomal angdende maten som har blivit levererad till exempel temperatur eller

uppliaggning?

Lokal
e Hur tror ni kundens totala upplevelse paverkas genom att dem inte fir hela restaurang-
upplevelsen det vill sidga dta en méltid i er restauranglokal?

e Hur viktig ar lokalen for er da det kommer till helheten av ert restaurangkoncept?
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Effektivitet av koordination
e Har ni upplevt att det varit svart att {4 koordineringen att g& ihop? Frén att fa in en be-
stdllning, till att ha maten fardig nar budet kommer samt att budet ska leverera er mat

s snabbt som mojligt (och fortfarande varm).

Kockar
e Behover kockarna ndgon ytterligare kunskap for att kunna laga er mat pé ett sitt sa att
den behaller sin kvalitet?
e Hur fordndras deras arbete kring uppldggning av maten nér de far en bestdllning via

hungrig.se?

Serveringspersonal
e Hir tillkommer ej ndgra fragor. Denna resurs forsvinner eftersom det inte ldngre &r re-

staurangen som stér for servicen utan hungrig.se

Allmint
e Vilka dr dem storsta fordelarna med att anvénda tjdnsten for era kunder?
e Kan du komma péd ndgra mdjliga nackdelar?

e Hur stor nytta har ni av tjédnsten?

Fragor som beror kostnader
e Vilka ytterligare kostnader for er innebér det att anvédnda tjédnsten?
e Ar det nigra kostnader for er som forsvinner genom att ni anvinder tjinsten? (t.ex.

mindre servicekostnader, tar mindre plats i restaurangen mm)
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Fragor som berdr pris
e Hur foréndras priset for era kunder genom att anvinda tjansten? (pris for utkdrning,
tilldgg mm, storlek pa portioner)

e Har ni fordndrat priset pd era produkter?
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