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Resume

Denne rapport behandler en undersggelse af Fitness Worlds periodiske opkgb af Fresh Fitness; dette
tager afset i bade de udfordringer, der kan opsta inden et opkeb, under et opkeb og hvilke
pavirkninger det har med hensyn til det store perspektiv. Rapportens undersggelser tager afset i et
kritisk realistisk videnskabsteoretisk afset med henblik pa spergeskema-rundspgrgler og et
kvalitativt interview. Det tvaervidenskabelige illustreres i undersggelsens genstandsfelt gennem det
juridiske og de organisationsmaessige udfordringer i vores analytiske indhold, ud fra vores udvalgte
teorier, modeller og de anvendte juridiske love og regler. Fitness Worlds opkgb af Fresh Fitness har
ikke gaet ubehgrt hen i erhvervsverdenen. Faktisk har det vearet en almindelig praksis inden for
erhvervslivet de seneste ar, at lignende traek har fundet sted inden for de forskellige industrier ud

over fitnessbranchen.
Abstract

This report deals with an research of Fitness Worlds periodic acquisition of Fresh Fitness; It include
both the challenges, which can appear before the acquisition, meanwhile the acquisition and which
effect it has regards to the big perspective. The reports researches are based on a critical realism
with the view to questionnaire-poll and a qualitative interview. The interdisciplinary are illustrated
in the field of research through the legal- and organizational challenges in our analytic contents
from our chosen theory, models and the used legal laws and rules. The acquisition of Fresh fitness
has not been unheard of in the business industry. Actually there has been a general practice the
latest years within the business industry, identical draft has taken place within the different

industries besides the fitness industry.
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1. Indledning

Fresh Fitness blev opkebt af Fitness World for ca. 1 % ar siden, under hele perioden i opkabet skete
der mange forskellige ting, som andre forholdene i centret nar opkabet skete. Det som interesser 0s
er at hvordan opkabet skete, hvilket nogle metoder bliver der brugt under forhandlingerne, hvordan
havde folk som er medlemmer af begge centre med at opkebet skete, og hvilket betydning havde
det for markedet at opkabet af Fresh Fitness. Disse ting vaekkede vores interesse, ogsa fordi opkaebet

har pavirket nogle af os lidt personligt.

1.1 Motivation

Grundleggende har vi fundet dette relative nye projekt vaesentlig at beskeeftige os med, af to
grunde; Fitness Worlds strategiske udvidelse og deres opkeb af Fresh Fitness. Her kan der
selvfglgelig ligge mange aspekter af deres strategiske overvejelser ind, der kan vare praeget af det
konkurrencemaessige, integrering af et nyt koncept, tiltreekning af nye og flere kunder og en
sterkere position pa fitnessmarkedet/branchen. Den anden grund er Fitness Worlds markedsfaring

med specifikt henblik pa kundernes vurdering.

Med andre ord, vil vi undersgge om det har haft en negativ eller positiv effekt af, at man nu pa
baggrund af dette projekt indvirket/tvunget Fresh Fitness kunder som nye Fitness World kunder og
det mest essentielle; hvad har det af betydning. Det som ogsa har motiveret os til at skrive projektet
er, at vi selv har veeret og er en del af begge fitness keeder. Hvor nogle af os har veeret medlem af
Fresh fitness, hvor vores abonnement har veeret billigere, som f.eks. Black armbandet, hvor man

kunne hente en gaest hver gang gratis og enhver kan bruge ens armband.

Men nar opkgbet skete sa mistede man denne luksurigsitet, hvor man kunne hente en gaest gratis.
Fordi nu skulle Fresh Fitness opdatere Fitness World regler, og deres abonnementer. Disse ting blev
mange kunder sure over, fordi sa blev priserne dyre, og vi har oplevet det, at vores priser steg og
mange af os, var meget utilfredse med at dette skete. Det gav 0os motivation til at skrive et projekt
om det, fordi vi har en del personlige erfaring, at opkebet har pavirket os personligt, fordi mange

skulle nu betale ekstra, og mistet sit gaeste kort eller det som hedder Black armbandet.
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1.2 Problemfelt

Det interessante med hensyn til Fitness Worlds opkeb af Fresh Fitness er den position Fitness
World i dag har placeret sig i. Dette kan man klart konkludere for dem, der til hver dag enten dyrker
fitness eller beskeftiger sig motionsmassigt pa anden vis. For disse individer har man nok fra deres
synspunkt allerede mzarket pa egen krop, netop hvordan, Fitness World har positioneret sig pa dette
marked og generelt som fitnesskade. I en artikel pa Barsens hjemmeside fra d. 19.12.2014 kan man
leese, at i lgbet af det neeste ar vil fitnesskaeden na op pa hele 150 centre, mens medlemstallet ogsa
stiger med ca. 13,1 %, fra 400.000 til 460.000 medlemmer. Det bemarkelsesvaerdige er den

administrative direktgrs udtalelse, Per Lyngbak Nielsen:

"Forlgbet er faktisk gaet fantastisk hurtigt. Det tog ikke mere end et par uger, for vi
fandt ud af, at det gav rigtig god mening. Der er ingen tvivl om, at Fresh Fitness har
gjort det godt og effektivt faet fortalt, at de har lave priser. Og selvom vi er de sterste,
skal vi ogsa vere kendt for billige abonnementer. Det er ikke noget, vi skammer os

over,” siger Per Lyngbak Nielsen, adm. direktor i Fitness World" (Barsen.dk — 1).

Fitness Worlds administrative direkter giver yderligere udtryk for, at man ud fra dette opkeb kan
leere noget af Fresh Fitness. Specifikt papeger Per Lyngbak Nielsen Fresh Fitness' succes med at

veere dggnabent. Han udtaler ud fra samme artikel:

"Fresh Fitness har bl.a. haft succes med at veere dggnabent. Det er noget, vi har
forsggt, men vi har ikke varet gode til det. Men vi gar mod en verden, hvor man kan
alting pa alle tider af degnet, sa der er ingen tvivl om, at det er den rigtige

retning " (1bid).

Faktisk begynder dette fenomen som vi ser lige netop med Fitness Worlds opkeb af Fresh Fitness
som en normaliseret faktor i erhvervslivets arena. Om vi vender blikket mod konceptet med hensyn
til delegkonomi, industrier som medicinalindustrien, radgivningsfirmaer, telefonselskaber eller for
den sags skyld med dette eksempel, der beskeaftiges med her, fitnessbranchen
(Business.dk/gkonomi). Man kunne navne mange eksempler pa lige netop opkeb pa tveers af
erhvervsverden- og livet, men for at begraense det til det vi i dette projekt vil beskaftige os med, er
det for Fitness Worlds tilfeelde ikke farste gang, at et opkeb som dette finder sted. Dog kan man

ikke benagte, som Per Lyngbak Nielsen ogsa fremhavede, at det nok er denne gang med hensyn til
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deres involvering med Fresh Fitness, at man vil fa mest succes. Dette kan man konkludere bl.a. ud
fra en artikel med overskriften 'Fitness Worlds discountmodel har slaet konkurrenterne i gulvet' fra
Politiken (20.04.15) og ogsa pa baggrund af Begrsens fremhzavelse af, at man nu fra Fitness Worlds

side af pgnser pa en bgrsnotering (Barsen.dk — 2)

Alt i alt virker det til, at de med deres strategi med opkebet af Fresh Fitness har opnaet et positivt
projekt, hvor deres planlegning efterfalgende ogsa har veeret at integrere nogle af Fresh Fitness'
koncepter. Dette kan vi ogsa vende tilbage til, nar vi har klargjort deres formal ifglge artiklen
'Fitness Worlds discountmodel har sldet konkurrenterne i gulvet', som der er blevet givet en
beskrivelse af ovenstdende. Det som artiklen bl.a. fremhaver som hovedpointe er netop deres
succes efter deres opkeb af Fresh Fitness. Forskningsansvarlig fra Dansk Idraetsforbund, Kasper
Lund Kirkelund vurderer, at Fitness World sidder pa 40 % af kunderne. Ydermere uddyber Henrik

Brandt, direktar i Idreettens Analyseinstitut:

"»Fitness World er fitnessmarkedets svar pa flyselskabet Norwegian, der kom ind og
stjal en masse fra kaeder som Fitness DK og Sats, der kunne tilbyde lidt mere, men
som hverken var luksus eller prisdygtigt«" (Bgrsen.dk — 2)

| forbindelse med opkgbet af det vi i dette projekt vil beskeftige os med, papeger Henrik Brandt:

"»Fresh Fitness var Ryanair — den endnu mere skrabede discountversion. Derfor

opkebte de dem for at sidde pa discountsegmentet« (Politiken.dk/@konomi).
1.2.1 Ledelsesprojekt-aspektet: Hvornar er et (ledelses)projekt et projekt?

Hiver man definitionen op fra bogen ‘Project Management: The Manageriel Process’ gives denne
definition: A project is a temporary endeavor undertaken to create a unique product, service, or
result (Larson & Gray, 2011; 5). Det er veerd at bemarke, at definition er dog fra The Project
Management Institute. Kort sa er The Project Management Institute, ogsa kendt som PMI, verdens
storste  ‘not-for-profit”  medlemskabsforening inden for projektledelsens erhvervsliv

(PMl.org/About-Us)

Ud fra denne definition kan vi med vores udvalgte sakaldte case begranse det og for den sags skyld

ogsa blive ngdt til det, da et projekt udarbejdes ud fra en bestemt tidsramme (jvf. temporary
endeavor). Uddybningsmaessigt beskrives ogsa nedenstaende punkter, som vi naturligvis ogsa har
vurderet vores undersggelse af Fitness Worlds opkab af Fresh Fitness op ad:
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1. An established objective.

2. A defined life span with a beginning and an end.

3. Usually, the involvement of several departments and professionals.
4. Typically, doing something that has never been done before.

5. Specific time, cost, and performance requirements (Ibid).

Jvt. punkt 1) i forhold til et ‘etableret formal’, mé det siges ud fra Per Lyngbark Nielsen udsagn i
forbindelse med deres pressemeddelelse om netop deres samarbejde:

“Vi supplerer hinanden utrolig godt pd mange omrader, og derfor fgler vi, at vores

kunder far det bedste af to verdener” (Fitnessworld.com/dk/news)
Eller, nar Per L. Nielsen i en anden webside bliver citeret:

“For os hedder overskriften ‘Det bedste fra to fitnessverdner’. Vi vil bruge de gode
erfaringer der ligger i begge keeder til at sette en ny standard for fitness i Danmark”
(Fitness-guide.dk)

Hvis vi forbliver pa deres egen webside (Fitnessworld.com/dk) og de andre artikler, der er linket
ovenstaende er det ikke mindst treeningsudbuddet og det at vaere de sterste spillere pa markedet, der
er Fitness Worlds prioritering. At man sa har valgt at opkebe Danmarks tredjesterste, hvor deres
kendetegn har veeret deres ‘succes med deres degnabning’, illustrerede vi ogsa ovenstiende med
hensyn til, at det neermest er blevet det nye inden for erhvervslivet, at de lidt mindre er dem, der
inspirerer de starre - eller for den sags skyld de starste.

I henhold til de andre aspekter, der kendetegner projektfase-processen gives ligeledes en detaljeret
beskrivelse 1 deres skrivelser. Eksempelvis kan man observere, at ud over definerede ‘life span’, jvf.
de 5 punkter, informeres om projektets tidsramme; at efter d. 19. januar (ma vere den forventede
begyndelse) og hermed ogsa betydning af, at man fra dags dato medfalger at vaere en kaeede med i alt
150 centre, med over 450.000 medlemmer og over 3.500 medarbejdere. | forhold til organiseringen
internt informeres om, at tidligere adm. direktgr hos nu tidligere Fresh Fitness inddrages i
bestyrelsen og ellers kan man ud fra garanteret grundigere undersggelser indsamle flere oplysninger

pa det specifikke projekts omfang.

| princippet, kan denne figur illustrere grafisk den proces vi ovenstaende har pravet at redegare for.
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FIGURE 1.1
Project Life Cycle
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(Larson & Grey 2011: 7)
1.3 Problemformulering

Ud fra det beskrevne ovenstaende har vi fundet det igjnefaldende at adressere dette ud fra nogle
specifikke arbejdsspgrgsmal, der kan hjelpe med at besvare vores problemformulering. Denne
undersggelse arbejder ud fra at besvare netop nedenstaende problemformulering:

Hvilke udfordringer kan det have haft for Fitness Worlds udvidelse med henblik p& dette

opkabsprojekt, og hvordan har man féet integreret og sammensmelzet Fresh Fitness’ koncepter som

sine?
1.4 Arbejdsspgrgsmal

1) Hvordan ser konkurrencen ud pa det pagaldende marked, og hvordan er specifik Fitness Worlds
konkurrenceevne med deres udvidelse?

2) Hvilke udfordringer kan der opsta mellem de tidligere Fitness World og Fresh Fitness

medarbejderne, og hvilken betydning har det pa det strukturelle og organisationsmaessige plan?

3) Hvilke juridiske regler kommer der pa spil under opkebet, og hvilke udfordringer fandt sted
under denne proces?
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1.5 Uddybning af problemformulering

For en god ordens skyld er det vasentligt at fa klargjort, at det ledelsesorienteret og projektarbejdet
som helhed er det, som problemformuleringen har til hensigt at fa besvaret. Uden der gares det store
ud af at fa uddybet problemfeltet yderligere, sa har undersggelsens hensigt (problemformuleringen)
en todelt opdeling med hensyn til, hvordan projektledelses-aspektet har pavirket den
daveerende/nuvarende proces for opkabet.

Som illustreret foroven, er vores problemformulering todelt i den forstand, at det farste led af
spgrgsmalet omhandler projektets konkurrencemassige situation ved opkgbet og det strategiske
udgangspunkt, mens det andet led fokuseres mere hen imod det markedsferingsmaessige perspektiv
og de interne omstendigheder som vi ogsa har beskrevet saledes, at det i ledelsesdisciplinen med
andre ord kan sammenflettes med det, der kendetegnes som ‘virksomhedskultur’. Her wvil
undersggelsens fokus veere, hvordan man har sammensmeltet hinandens koncepter, og ikke mindst
en diskussion omkring, hvilken pavirkning det har for kundernes perspektiv, og om de har veeret
pavirket og ikke mindst kunnet se en @ndring pa det fremtidige drift.

Vores arbejdsspgrgsmal, som skal hjelpe os med at besvare den endelige problemformulering er
her af ogsd skraeddersyet efter problemformulerings undringer. Det, der blot er med
arbejdsspgrgsmalene er, at vi i undersggelsen gerne vil udforme rapporten saledes, at

undersggelsens spargsmal er bygget op saledes:

1) At vi kan pavise et redeggrende billede af den konkurrencemassige situation, og hvordan

opkabet projektmassigt har veeret med i denne pavirkning.

2) Et mere dybde sggende studie og ikke mindst analyse af, arsagerne til projektets igangsetning,

og hvordan man heraf har formaet at integrere hinandens koncepter og ikke mindst ressourcer.

3) Et diskuterende perspektiv om det generelle projekt om Fitness Worlds opkeb, og hvordan et
projekt som dette pavirker forbrugerne, som man ogsa kan fa den anden vinkel pa projekter som

disse, der jo absolut er en kendsgerning foregar naermest i stgrstedelen af erhvervslivet.

En uddybning og et mere grundleeggende spgrgsmal er med hensyn til, hvilke midler, metoder og
ikke mindst teorier man veelger at gribe denne undersggelse an pa. Da det essentielle leegger og
veegter pa projektledelse som disciplin, har vi jo gjort et stort arbejde i at i forste omgang basere

projektets omfang inden for disse bestemte rammer. VVores problemformulering opererer ud fra det

10
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perspektiv omkring i farste omgang, hvilke faktorer der gar, at et projekt som Fitness World har
medvirket i far og har af betydning pa markedsplan; dvs. med andre ord inden for det
konkurrencemaessige perspektiv. Derfor foler vi, at det redegerende perspektiv inden for dette
aspekt er vigtigt at bergre, inden man hopper videre i undersggelsen og fokuserer pa, hvordan det
har medvirket i forhold til det strukturelle og pa det organisationsmassige plan, der med andre ord

er det man inden for organisationsverdenen kalder virksomhedskultur.

Sidst, men ikke mindst, er det jo ogsa vigtigt, at nar man i en branche som denne har sine forbrugere
i mente. Forbrugerne er i sidste ende jo dem, der er hovedarsagen til profitten, sa
omdrejningspunktet for Fitness Worlds beslutning ma jo i sidste ende bunde ud i, at de ogsa har

veeret en faktor i opkabets og selvfalgelig projektets planleegningsfaser.

Sa for at sztte undersggelsens formal pa en spids er vores hovedfokus primart fokuseret pa
tidsrummet, hvor opkebet finder sted. Formalet med denne rapport skal vaere med til at fremvise,
hvorfor man indleder sadanne projekter, hvordan man far det til at kere, og hvilket omfang

forbrugerne bliver involveret og deres betydning for disse.

2. Metode

2.1 Videnskabelige teori

Det skal pointeres, at det videnskabsteoretiske perspektiv har veeret diskuteret i sammenhang med
vores tilvalg af vores indsamlingsmetode, empiriindsamling og ikke mindst i forhold til, hvordan
man kan vare garanteret pa, at den viden, der er indsamlet overhovedet kan sige noget om vores
genstandsfelt og i det hele taget validiteten heraf. Med hensyn til dette, er det epistemologiske og
ontologiske dimension det vesentligste for, hvordan man velger at tilretteleegge i farste omgang
som naevnt ovenstdende sit genstandsfelt, men ogsa hvordan man tilegner sig viden inden for den.
Det skal pointeres, at dette udelukkende ger sig geeldende ud fra vores aspekt omkring
empiriindsamlingen, hvor spgrgsmalet om virksomhedskultur er det essentielle eksempel pa for den
retning vi har behandlet vores projekt ud fra. Det betyder ikke, at de andre emner, der bliver
behandlet i rapporten ikke er behandlet ud fra samme aspekt, men det kan heller ikke udelukkes, at
der sagtens kunne have veret tilpasset et bedre videnskabsteoretisk vinkel pa disse. Dog er det
essentielle, og som man ogsa skal have i baghovedet for den, der leser denne rapport med hensyn
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til vores undersggelse; nemlig det ontologiske og epistemologiske udgangspunkt der er det

essentielle, og som ogsa er det vi er interesseret i skal veere det, der fokuseres pa.

Derfor har vi fundet den kritiske realisme som den retning vores opfattelse omkring den viden og pa
den made vi ser pa vores genstandsfelt som den bedst egnede. Dette betyder vores anskuelse om
kritisk realismes ontologiske og epistemologiske dimensioner kan operere, hvor vi har fundet dette

relevant for vores undersggelsesfelt, Fitness World.

Hvis der lige skal redegoeres for denne retning, s& var det en retning, der opstod i 1970’ernes, der
er/var et opger mod den dominerende videnskabsteoretiske retning, positivismen (Juul & Pedersen
2012 : 277). Med andre ord udger kritisk realisme savel et alternativ til radikal konstruktivisme som
positivismen. Det centrale ved den kritiske realisme er, at det er en realistisk videnskabsteori.
Hermed daekker begrebet realisme over den opfattelse, at der eksisterer en virkelighed uafhangigt
af vores forestillinger om den ( Juul & Pedersen 2012 : 278).

I kritisk realisme er ontologien og epistemologien opdelt i det, der kaldes de intransitive og
transitive dimensioner. | forbindelse med den transitive dimension menes der meget simpelt
opstillet: Indholdet af den viden om verdenen. | henhold til det intransitive dimension kobles dette
til det, der vedrgrer verden, som den faktisk er, uafhaengigt af den viden og de begreber man har om

den.

Her skelnes faktisk ogsa med hensyn til, hvad disse to dimensioner indeholder og arbejder ud fra.
Derfor bestar den transitive dimension af materialer til den viden man har om
omradet/genstandsfeltet/verdenen. Disse materialer kan vere teorier, modeller, begreber etc., som
er til stede som vi naevnte ovenstaende og som behandler det, vi har en viden omkring. Det er ogsa

denne anledning, at man som kritisk realist omhandler og anskuer den transitive dimension.

Den anden dimension, den sakaldte intransitive dimension bestar af de objekter, som videnskaberne
har til formal at generere viden om (Juul & Pedersen 2012 : 280 - 281). | forlengelse af dette
aspekt, sa graver kritisk realismes ontologi endnu dybere ved at insistere pa, at virkeligheden er
dyb. Hvad menes der s med dette..? Det kritiske realister opstiller med dette er, at man udtrykker
dette i tesen om, at virkeligheden indeholder tre domaner:

1) Det empiriske domane: Bestar af vores erfaringer og observationer.
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2) Det faktiske domane: Dette domeane bestar af alle de feenomener, der eksisterer samt de

begivenheder, der finder sted. Om disse bliver erfaret eller ej, er irrelevant.

3) Det dybe domaene: Dette domzane bestar af de ikke observerbare strukturer og mekanismer, der
under visse omstendigheder kan have relation eller for den sags skyld faanomener/faktorer, som er

kategoriseret inden for det faktiske domane.

Det, der kan siges i forbindelse med disse tre domaner er, at det empiriske domane specifikt har
med de menneskelige sanser at gare, mens de to andre domaner sarligt har at gere med det, der
kaldes videnskabens objekter. Derfor er det for den kritiske realismes anskuelse det faktiske og
dybe domene, der er afggrende i den virkelighed som videnskaberne producerer viden om. Det, der
gnskes for de kritiske realister er, at man gnsker at komme under overfladen, der ikke er
observerbare gennem det sanselige aspekt, og derfor er det for dem essentielt, at det er det, der er
genstand for videnskabens opmerksomhed (Juul & Pedersen 2012 : 281 - 282). Derfor tegner
kritiske realister ogsa et billede af virkeligheden, som ud over de observerbare begivenheder ogsa
har indhold af ikke observerbare domzane. Der i virkeligheden ogsa er relevant i den kontekst, der

opereres med i forbindelse med vores undersggelse.

Med hensyn til det epistemologiske, er det essentielle, at det ud fra et kritisk realistisk billede
udelukkende kan forklare eksisterende begivenheder, og at man ikke kan forholde til til spargsmal
pa lengere sigt. Derfor ma videnskaben forholde sig til i det store billede at begranse sig til at
fortolke og forklare, men kun inden for det specifikke tidsrum, der enten er defineret eller givet pa
forhand. Derfor kan det kort siges som det ogsa fremhaves af Hubert Buch-Hansen og Peter
Nielsen, at kritiske realister er ontologiske realister, mens de er epistemologiske relativister (Juul &
Pedersen 2012 : 284 - 285).

I forbindelse med vores projekt-undersggelse, der er relevansen for denne videnskabsteoretiske
retning relevant, da vi mener, at vi udelukkende kan sige noget om den periode, hvor Fitness World
har arbejdet med at fa projektet om deres opkeb pa benene. Selvfalgelig vil en specifik periode
veere fremtreedende, nar man har erfaret den empiri vi ogsa far ud af de teoriapparatter og modeller
vi gar brug af. Men det er her, hvor vi kun kan sige noget om den givne periode, ud over, at der

skabes nye tiltag og retningslinjer.
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2.2 Afgraesning

Som der blev bergrt meget kort og overfladisk har dette projekt til hensigt at undersgge, hvad dette
opkeb har haft af betydning for Fitness World og dens omverden. Undersggelsens omfang vil
fokuseres pa det strategiske og markedsfaringsmassige perspektiv, hvor det med hensyn til
konkurrence og ikke mindst perspektivet af, hvad det har haft af betydning for kundernes side af.

Det projektets formal ud fra det konkurrencemassige og strategiske er at grave dybere i deres
udbud af abonnementer, udvalg af centre, tilbud, diverse produkter og andre inkluderende services
de nu star for. Det essentielle ved dette er selvfalgelig perspektivet om, hvordan man har integreret
servicene fra deres opkeb fra Fresh Fitness vedkommende, og gjort det til et fast ‘Fitness World’
produkt. Derfor anser vi dette perspektiv specifikt ud fra et markedsfgringsperspektiv og ikke
mindst de udfordringer man har haft i planlegnings- og udfarelsesfasen. Hvis man kender de
diverse markeder i dag i erhvervslivet vil man hurtig undre sig over, hvor mange der i virkeligheden
eksisterer pa de diverse markeder. Dette betyder med andre ord, at hvis man ikke er kendetegnet pa
nogle bestemte parametrer, vil kunderne blot udskifte det specifikke med andre alternativer, fordi

markedets fleksibilitet og brede udbud. Her er fitnessbranchen ingen undtagelse i nutidens verden.

| forhold til det strategiske perspektiv, vil vi ind og se pa hvilke faktorer, der har medfart, at Fitness
World har udvidet som de har. Her er der i virkeligheden ogsa mange problemstillinger at navne;
sasom omgivelserne og ikke mindst de interne udfordringer som organisering af sa et stort projekt.
Dog er dette fagmodulsprojekts formal bl.a. at kigge pa det konkurrencemaessige perspektiv, og
hvilken forventning, men i serdeleshed betydning de har gjort sig pa dette marked med hensyn til

projektet af deres opkab af Fresh Fitness.
2.3 Begrebsark

Vi er opmearksomme pa, at der i de diverse videnskabsorienterede fakulteter, forskere eller
forfattere for den sags skyld beerer pa forskellige eksisterende definitioner. Dette betyder
selvfalgelig ikke, at nar vi fremleegger en bestemt definition, at der pr udgangspunkt ikke eksisterer
andre. Det, der er essentielt er, at det er den forstaelse ud fra vores tilgang og den forstaelse vi har

lagt for dagen.

Vi vil kategorisk opliste hvert begreb med dens forstaelse. Hovedsageligt stammer disse

definitioner ud fra nogle bestemte videnskabelige artikler og bager vi farst og fremmest er stadt pa
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i vores undersggelse og ikke mindst fundet passende i overensstemmelse med den stgrrelse og

forstaelse vi har med at gare.
Marked:

A market is the interface of a buyer (or buyers) with the willingness and ability to buy and a seller

(or sellers) with the willingness and ability to sell products and services (Morley 2014: 7).

Konkurrence:

Inden for gkonomi er konkurrence et udtryk for, at flere agenter, fx virksomheder, individer,
grupper eller organisationer, kappes om andel i samme aktivitet, fx salg eller kab af et produkt

(Denstoredanske.dk/konkurrence)

Konkurrenceevne:

I denne undersggelse skal konkurrenceevne-begrebet forstds saledes, at der er fokus pa en
virksomheds evne til at konkurrere med de andres koncepter og markedsfering af deres produkter.
Med andre ord er det vi leegger i begrebet, som ordet ogsa leder det til; en bestemt virksomheds
evne til at kunne konkurrere med de andre medspillere pa det pagldende marked, med de
produkter og services de nu engang besidder. Med hensyn til dette begreb, har vi ikke rigtigt kunne
finde en reel og klar definition vi rigtig kunne benytte os af, og der samtidig relaterer sig til det
rapporten beskaftiger sig med. Derfor har vi naturligvis fundet det relevant at give det den
definition, vi finder mest egnet. Mange af de definitioner vi er stgdt pa gennem vores undersggelser
og studier af litteratur behandler oftest en makrogkonomisk starrelse, som vi i dette omfang ikke
beskeftiger os med. Da dette projekt baserer sig pa en case med udgangspunkt ud fra en konkret
virksomhed og dens aktiviteter nationalt, er det jo desveerre ikke lige den makrogkonomiske vinkel

der efterspgrges, men mere specifikt det mikrogkonomiske.

Strateqi:

Strategy is the direction and scope of an organisation over the long term, which achieves advantage
in a changing environment through its configuration of resources and competences with the aim of
fulfilling stakeholder expectations (Johnson, Scholes & Whittington, 2005; 9).
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Organisation:

Fra bogen Organization Theory and design bruges denne definition, som vi ogsa har fundet
passende: Organizations are (1) social entities that (2) are goal-directed, <3> are designed as
deliberately structured and coordinated activity' systems, and (4) are linked to the external
environment (Daft 2013: 12).

En beskrivelse fra Den Store Danske giver en betydning, der minder om ovenstaende forklaring:
Organisation, (afledt af organisere, af organ og -isere), administrativt og funktionelt socialt system

af individer og grupper etableret mhp. opnaelse af et bestemt mal. Organisationer udger i reglen
rammen om menneskers daglige liv og lgnarbejde. De fleste mennesker er i daglig kontakt med
formelle organisationer enten ved at arbejde i dem eller som klienter eller forbrugere/kunder.

(Denstoredanske.dk/organisation)

Forbruger:

En person, en persongruppe [...] som erhverver varer og tjenesteydelser med henblik pa at

tilfredsstille egne behov (Forbrugerportalen.dk/Forbruger)
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2.4 Projekt design
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2.5 Valg af empirisk materiale

Vores valg af empiri har veeret bgger og internetsider. Bageren har veeret brugbart i den tilfelde at
de blev, brugt til at forklare markedets tilstand og hvordan konkurrencen er. Mens internet sider har
hjulpet os til at forklare virksomhedskulturen. Bager har veeret ogsa vanskeligt at bruge fordi
opkeabet ikke serligt lang tid siden. Og det gjorde at internetsider var oplagt at bruge i vores projekt.
Hvis vi drejer det igennem og ser pa vores problemformulering sa omhandler det meget om jura og
regler for salg og kab, det havde vi svart ved at finde i beger. Derfor gik vi videre til at finde kilder

i internettet.
2.6 Kvalitativ undersggelse - Interview

Farst og fremmest kan man kalde det interview vi har foretaget os for et eliteinterview af to arsager:
1) Vores interviewperson var lederen af det bestemte Fitnesscenter vi besggte.

2) Interviewpersonen var Souschef (eller i hvert fald kommende), og havde bekendtskab med

opkabet, da han har veeret tidligere Fresh Fitness medarbejder.

Ekspertere og ledere kan defineres pd& mange mader, men vi har i dette tilfelde fundet det
acceptabelt, at vores interviewperson i det her tilfelde ryger i denne kategori. Vores gnske i
forbindelse med dette empiriindsamling inden for denne metode har veret at fa kontakt hgjere i
hierarkiet, som han ogsa benavnte ikke havde nogen relation til. Dog kan man ikke afvise, at der
har vaeret en del besgg hos vedkommende vi havde besggt, hvor en gruppe fra RUC ogsa havde
vaeret forbi. Det var i gennem dem, at vi i virkeligheden fik fat pa denne Souschef, hvor han i
virkeligheden havde meget at fortzelle. Sa man kan ikke afvise, at han ikke er blevet vant til at blive
spurgt om sin mening og tanker, som Kvale og Brinkmann forbinder med en eliteperson (Kvale &
Brinkmann 2009 : 167).

Med hensyn til designet af interviewet, har vi gaet gennem tematiseringsfasen praesenteret i bogen
InterView. Der findes jo i samfundsvidenskaben ikke nogle standardprocedurer eller regler for en
interviewundersggelse, dog findes der nogle teknikker og valg forskelligt for trin til trin. Dette har
vi bl.a. inspireretos af, og her har vi specifikt i forbindelse med udarbejdelsen af

interviewspgrgsmalene valgt den fremgangsmade, at vi har vurderet tematiseringen, designet og
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interview-delen ud fra de syv faser af en interviewundersggelse (Kvale & Brinkmann 2009 : 119 -

122).

Maden, hvor pa vi har gaet til interviewet er en semistruktureret type med udgangspunkt ud fra
vores interviewguide. Vores spgrgsmal, der er blevet omformuleret til disse har fgrst og fremmest
veeret ud fra et udgangspunkt omkring nogle emner, vi ville spgrge ind til. Undervejs i interviewet
har vi stillede uddybende spergsmal, hvor vi har fundet det relevant. Det positive ved dette
interview-valg har vi valgt at kategorisere i 3 punkter, hvor det ogsa her anbefales fra forskellige
akademiske kredse, at disse kan vere arsagen til til valg af denne type frem for eksempelvis et

struktureret interview.

1) Mulighed for at stille uddybende spgrgsmal, og maske stille samme spgrgsmal omformuleret

eller leengere henne i interviewet.

2) Spergsmalene er ikke afhangige af en rekkefglge, og det far den modsatte part til at fele sig
mere engageret og samtale villig. Det er ikke sa kontrollerende, som man kan opleve i et

struktureret interview.

3) Giver anledning til, at man bestraber sig pa at fa det meste ud af personen; frem for det er et
direkte spargsmal/svar interview, giver det semistrukturerede interview en mere afslappende
atmosfeere med tid for en samtale og dialog omkring ens viden pa omradet

(Metodeguide.au.dk/Interviews).
2.7 Kvantitative undersggelse - Spgrgeskemaer

Det veasentligste i forbindelse med spargeskemaer som vores, er spgrgsmalet om

stikpreveudvealgelsen og, hvordan denne har fundet sted.

For vores undersggelses vedkommende kan man narmelsesvis kategorisere vores korrenspondanter
inden for det, der kaldes ikke-sandsynlighedsbaseret udvelgelse. Der er selvfglgelig en vis
negativitet forbundet med denne udvelgelsesmetode, men denne har tidligere ogsa veeret brugt i
stor stil, hvor dette har fundet sted i forbindelse med veelgerstudier i Storbritannien (Risbjerg S.
Thomsen 2012 : 329). Det, problemet oftest forbindes i forbindelse med denne udvalgelsesmetode
er, at man ikke ved med sandsynlighed om de udvalgte personer er udtrukket fra populationen.
Dette kan med andre ord ikke sige noget om fejlmargenerne ej heller repraesentativiteten.
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Dette betyder med hensyn til den ikke-sandsynlighedsbaseret udvalgelse, at det er op undersggerne
og hermed dem, der udarbejder spgrgeskemaet, der udvelger svarpersoner/korrespondenter for
undersggelsen. Der er naturligvis ogsa andre parametrer man skal have in mente; geografiske
omrader og kvoter som mand og kvinder (ken), alder, og i visse tilfeelde maske ogsa beskeaftigelse.
| anledning af vores empiriindsamling, har vi ogsa fundet udfordringer ved de indsamlingsmetoder,
vi har gjort brug af. Dog har vi ikke haft andre muligheder for at samle vores spgrgeskema-
undersggelser, da det for vores tilfeelde er den mest venlige udvelgelsesmetode (ikke-
sandsynlighedsbaseret udvelgelse), og den vi har haft mest adgang til med de midler og ressourcer
vi har haft til rddighed. Vi har skaffet vores resultater gennem det sociale medie Facebook, hvor vi
bade har benyttet os af at sende det til venner og offentligheden pa Facebook, hvor dem, der har haft
mulighed og lyst har kunnet besvare. | forbindelse med dette, omtales en vis usikkerhed i
forbindelse med de geldende stikprever enten ikke kan veere repraesentative nok eller give

undersggelsen en valid palidelig karakter/omfang (Risbjerg S. Thomsen 2012: 329 - 330).
2.8 Tveerfaglighed

Vi har faet til opgave at lave et tveerfagligt projekt. Vi valgte at tage Fresh Fitness som vores cafe

og herunder har vi valgt at bruge erhvervsret og projektledes.

Indenfor erhvervsret har vi kigget pa de forskellige regler, som bliver benyttede til at lave et salg af
en virksomhed, eller et keb af en virksomhed. Her gar vi ind og kigger pa hvilke regler for salg og
keb, som kan tilkobles til Fresh fitness og Fitness World. Vi vil ogsa kigge pa hvilken rolle disse
regler spiller. Dette fag bliver i brugt i sammenhang, af redegarelsen, hvor vi gar ind og forklare,

hvilket nogle regler er der til brug indenfor salg og keb af virksomhed.

Vi bruger ogsa erhvervsret i vores, analyse hvor vi gar ind og ser hvilket nogle regler har pavirket

kebet af Fresh Fitness, og hvordan disse regler har, haft en effekt bade som salger og kaber.

Indenfor projektledelse, kigger vi pa hvordan virksomhedens kulturen har pavirket kabet mellem
Fresh Fitness og Fitness World. Indenfor det kigger vi pa, om det har pavirket medarbejderne, bade
ansatte i Fresh og World, og hvordan medlemmerne i de begge centrekader har haft det, med at
kebet er opstaet, og hvordan har det pavirket dem. Projektledelse bruger vi indenfor analysen, hvor

vi gdr ind og analysere hvordan virksomhedskulturen var og hvordan den har e&ndret sig.
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Vi har ogsa brugt risikoanalyse, SWOT analyse og Porters Five forceres. Risikoanalysen gar vi ind
og kigger pa, de risici som findes under opkagbet. SWOT analysen bruger vi til at kunne, analysere
markedets tilstand, og hvordan den pavirker opkgbet. Poteres Five Forces, kan benyttes til at
analysere hvordan konkurrencesituationen er i en branche, hvor en virksomhed befinder sig

allerede, eller overvejer at traenge ind til.
3. Teori

3.1 Regler for keb og salg af virksomhed

3.1.1 Salg af virksomhed

Nar der tenkes pa, hvordan et virksomhedssalg fungerer og gar ude pa, tenkes der typisk pa
spgrgsmal sasom kontraktgrundlaget og vardisatningen. Ud fra disse to retninger indenfor salg af
virksomhed findes der mange andre aspekter som kommer pa spil; dette kan vere spargsmal i
forhold til, hvad der skal tages hensyn til, hvis man eksempelvis skal seelge en virksomhed. Det kan
veere, de ansattes fremtidige situation, den gkonomiske eller den skattemaessige struktur som ligger
op til virksomhedssalg. Nar man star over disse problematikker og man ikke star med sa meget
erfaring, sa er det meget vigtigt at skaffe eksterne parter, som har en del erfaring og som er kyndige
pa omradet. Med dette treek har man skaffet sig en dels ars erfaring pa kort tid til at guide salget af

virksomheden (Jura-guide.dk/virksomhedssalg).
Modning af virksomheden:

Formalet med modning af en virksomhed har til formal at gere virksomheden mere attraktiv og
skabe mere efterspargsel, sa en potentiel kaber kan komme pa banen. Modning af virksomhed ger
ogsa at det gger veerdien af virksomheden, via virksomhedensegerne laver en promoter, sa de kan

tiltrekke kaber, sa der saledes sker en stigning pa virksomhedsverdien (Ibid).

De nederste fire punkter forteeller hvad der, kan veere med til at gare en virksomhed mere holdbar

og attraktiv for en kaber:

Optimering af aktiver: Dette betyder at, man fjerner alle de ungdvendige faktor, som slet ikke

skaber veerdi for virksomheden, og/eller de faktorer, som ikke er med til at opretholde veerdi.

Stram op pa dokumentation af gkonomi og juridiske forhold: Som virksomhed skal man kunne
sikre sig, at man laver faste aftaler med medarbejdere, leverandgrer og kunder. Dette skal kunne
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dokumenteres, og alle parter skal vare opdaterede. Dette galder ogsa i forhold til

virksomhedsbudgetting, lagerbeholdning og andre gkonomiske forhold.

Forankring af virksomhedens og ejernes viden: Den viden som virksomheden har kan veere et
farlig vaben, som ger virksomheden meget sarbar. Alt skal blive skriftligt forankret, sa alt bliver sat
i lys og vist frem. Det kan vere alt fra arbejdsgange, vejledninger, produktionsmetoder og

procedurer.

Styrke bestyrelsen: De fleste virksomheder eller selskaber har en metode som hedder familie
bestyrelser, som ngdvendigvis ikke er veerdiskabende. Virksomheden skal skaffe nogle
professionelle medlemmer, som kan deltage i virksomhedens bestyrelsesarbejde. P4 den made kan
man styrke virksomhedens videnskapital, hvis nu der ikke er mulighed for at skaffe en bestyrelse, sa
kan man hyre en radgivegruppe, eller en mentor. Dette kan vere den rette eller den vis ikke den
bedste metode (Ibid).

Overvejelser inden et virksomhedssalg:

Virksomheden er pa en made ikke mere veard, end hvad endelig nogen vil give for den. Det kan
ogsa vaere en stor udfordring at sege efter en kaber, som er den rette efterejer for virksomheden.
Den made man velger en kgber af sin virksomhed har en stor indflydelse pa virksomhedens
fremtidige udvikling (udvikling pd markedet) og dens salgsveerdi (Jura-guide.dk/virksomhedssalg).
Nar det kommer til keberne af en virksomhedssalg, kan kaberen veere en aktiv eller passiv kaber.
Det kan betyde, at man bliver ejer, der deltager i alt det som sker daglige drift eller kun ejer af

virksomheden, hvor man ikke er med til daglige drift.

Vedkommende som sa&lger virksomheden skal kunne overveje, hvem der skal kabe virksomheden,
og hvad har virksomheden endelig brug for. Salgsmodel og overtagelsesmodel kommer til at veere
afhaenge af, hvilke type af kaber, der skal overtage virksomheden. (1bid).

Hvem overtager typisk virksomheder:

63 % af virksomhedssalg gar til familiemedlemmer
16 % af virksomhedssalg gar til eksterne kabere

13 % af virksomhedssalg gar til finansielle kabere

8 % af virksomhedssalg gar til medarbejdere (Det kaldes for ejerskifte)
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Skattemaessig optimering:

Der kan vere mange forskellige pavirkninger ved salg af en virksomhed, nar det gelder
eksempelvis det skattemassige. Det hele handler om, hvordan man har klaret salget. En

virksomhedsform og en

konstruktion har stort set en vigtigt sammenhzng, der tilknytter virksomhedssalg. Og pa den made
kan der veere tale om mange penge at spare, ved man velger den rette eller rigtigt sammensatning
(Ibid)

Man plejer at skelne mellem helt to forskellige former — overdragelsesformer:
Aktieoverdragelsesaftale:

Gennem denne aftale selger man de aktier eller anparter, som er i en virksomhed. Denne aftale
bliver indgaet med virksomhedens nuvarende ejer, og det gar at driften fortseetter i den eksisterende

virksomhed, dog med en ny ejer.

Forskellen er mellem disse to aftaler er, hvordan man hafter. Det betyder ved en overdragelse af
aktiverne hafter en kaber eksempelvis ikke forsammelser og fejl overfor de forskellige kreditorer,
kunder, osv. Pa den anden, som er overdragelse af aktierne, jamen sa vil kaberen gare det modsatte
og dvs, at keberen vil hafte forssmmelser og fejl. Ud fra disse to former sa vil beskatningen vere

forskellige pa de to scenarier (Jura-guide.dk/virksomhedssalg).
Forbered salgsmateriale:

Nar man skal forberede et salg af en virksomhed, skal man kunne lave en beskrivelse af
virksomheden. Denne beskrivelse skal indebeaere en konkret beskrivelse af virksomhedens tilstand.
Det vil sige, at man bade skal beskrive de styrker og svagheder virksomheden har. Sadan minimer
man risici for kgberne af virksomheden, og det giver et sterkt reelt billede af, hvordan
virksomheden star. Det kan give gode resultater, som f.eks. hgjere pris og fjerne en del konflikter

mellem kaber og seelger (I1bid).

De salgsmaterialer skal bl.a. vise kaberen, hvordan virksomhedens tilstand befinder sig i og ogsa
spgrgsmalet med hensyn selskabets fremtidige muligheder. Man skal som selger finde de unikke

ting som virksomheden har, som gar det muligt at fjerne de mulige konkurrenter fra markedet. Man
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skal ogsa huske at beskrive de svagheder og trusler som virksomheden har, fordi hvis man ikke ger,

sa risikerer man, at salgsbelgbet vil falde (Ibid).

Salgsmaterialet kan typisk indeholde disse otte punkter:

1) Salgspraesentation

2) Virksomhedsbeskrivelse

3) Regnskaber

4) Budgetter

5) Strategi eller forretningsplan

6) Virksomhedsprofil, det skal bl.a. indeholde, virksomhedens historie, vision og mission
7)Beskrivelse af virksomhedens risikohandtering

8) Andre dokumenter om virksomhedens gkonomi og juridiske situation
Forhandling med keber og endeligt aftale;

Begreens kabers risici:

Det er vigtigt at veere erlig omkring, hvordan virksomhedens tilstand er. Fordi, hvis der dukker
nogle forhold op efter virksomhedssalget, som salgeren har holdt tilbage eller ikke gjort
opmarksom pa, sa kan kgberen i princippet rejse et erstatningskrav imod salgeren. Den made man
kan minimere den risiko er at lade kgberen lave en Due Diligence. En Due Diligence ger, at det kan
give kaberen ret til at afdeekke alle de forhold, som ikke er blevet gjort klart ved af salgeren. Det
kan veere alt materiale, som s&lgeren ikke har presenteret for keberen (Jura-

guide.dk/virksomhedssalg).

En Due Diligence laver altid typisk side aftaler omkring, hvordan virksomhedens vilkar er. Der sker
typisk masser af opdagelser undervejs med en Due Diligence, som kan pavirke prisen bade godt og
darligt (Ibid).

Due Diligence:

Det som en Due Diligence ger, er at den gar ind og laver en helt fuldstendig analyse af

virksomheden. Det geelder i forhold til dens forpligtelser, kontrakter, regnskaber osv. Hvis man skal
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sige det med andre ord, sa er en Due Diligence en tilstandsrapport pa virksomheden. Man skal have
professionel hjeelp, nar man begynder at iveerksette et kab af en virksomhed (Jura-guide.dk/Keb af
virksomhed).

NDA - Fortrolighedserklering:

Hvis man ikke er erlig omkring, hvilke styrker og svagheder ens virksomhed har, og hvordan
markedet haenger sammen osv, kan dette give en svar gennem proces, specielt hvis det er en ukendt
keber, som kommer pa banen. En NDA kan sandsynligvis vaere med til at sikre, at en keber ikke

udnytter den viden han/hun far fortalt i lgbet af forhandlingerne (Jura-guide.dk/virksomhedssalg).
Forberede forhandlingerne:

Det er vigtigt, at man kommer forberedt til forhandlingerne. Hvis man er godt forberedt kan dette
medvirke til, at forhandlingerne bade vil ga, nemmere og hurtigere for begge parter.

Far styr pa ejerens egen rolle:

Selvom man er ejeren af virksomheden sa kan det sagtens veere, at vedkommende ikke er god til at

selge. Derfor kan det vaere bedst at skaffe en talsmand som har erfaring i kab og salg.
Overvej kgbers argumenter:

Kgbere vil med sikkerhed frembringe forskellige argumenter til at treekke pa informationer om
virksomheden. Det er meget vigtigt, at man finder ud af, hvordan man imgdegar disse argumenter

som kgber kan komme med.
Ver konstruktiv i lgsningerne:

Hvis nu forhandlingerne gar i sta, sa skal man veere opmarksom pa, at det er vigtigt at finde pa
ensrettede lgsninger, som gavner alle. Kom med et udbydende spergsmal til modparternes problem.

Giv gerne forskellige lgsningsforslag, pa den made skaber man dialog og fremgang.
Veer tadlmodig:

Forhandlingerne kommer normalt reelt set til at tage lang tid, hvor man skal komme til mange

mgder. Og jo starre virksomheden er, desto mere tid. Sa man skal veere talmodig.

Fastleeg en dagsorden inden hvert mgde:
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Det er godt med en dagsorden, sa man ved hvilket nogle punkter der skal diskuteres, ind til mgdet,

det gar det ogsa nemmer for parterne at forberede sig til madet.
Klarlaeg fremtiden for ejerne og de ansatte:

Det er meget vigtigt, at man klargerer, at ejeren skal arbejde i virksomheden efter ellers er det slut,

og medarbejderne skal forny eller opsige deres kontrakter.
Endelig aftale og overdragelse:

Det er vigtigt, nar man skal afslutte forhandlingerne, at alt skal veere pa plads. Man skal igennem

disse punkter:

Aftale lukning gennem overdragelsesaftale, som skal indeholde alle de aftaler, som er blevet lagt fra

virksomhedens szlger. Det kan typisk indeholde:

- Aktiver, der medgar i handlen

- Starrelse og type af geeld, der overtages

- Kgbesummens starrelse og betalingsfrister

- Sikring af betaling til sslger

- Seelgers frigarelse fra forpligtelser

- Aftaler, ansattelsesvilkar og overenskomster for virksomhedens ansatte
- Informering af samarbejdspartnere osv.

Hvis nu virksomheden har mere end en ejere sa kan ejeraftalen andres, det kan f.eks. veere at ejeren
kan byde pa samme pris, som alle andre potentielle kagbere, hvor han/hun far forkgbsret. (Jura-

guide.dk/virksomhedssalg)
3.1.2 Kgb af virksomhed

Nar man snakker om opkgb af en virksomhed, sa er det vigtigt, at man har alle sine regler indenfor
dette omrade pa plads. Man kan risikere at miste alt uden overhovedet at fa noget. Det er vigtigt at
vide, hvilke nogle regler man har med at gere, for man tager den beslutning om at opkebe en

virksomhed (Jura-guide.dk/Kgb af virksomhed)
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Finansiering pa et af virksomhed:

Det er meget ngdvendigt at fa afdeekket, hvilke nogle finansieringsmuligheder man har for at kebe
en virksomhed, og hvad det kreever af forskellige forretningsarsager. Her er det veerd at bemeerke,
det der forbindes med selvfinansiering og optagelse af et 1an. Hvis nu du skal ud og lane penge for
at kebe virksomheden, sa skal man have nogle gode cases, og dette indebeerer inkl. vaere Due
Diligence, markedsanalyser mv. Disse ting skal kunne prasenteres for langivere som banker osv.
Hvis nu man valger at selv finansiere sit eget kab af virksomheden, sé er det i princippet set meget

nemmere (Ibid).
Risikoprofil og selvskabsstruktur:

Det er meget vigtigt, at man fra start setter nogle regler for, hvordan man skal tage vurdere et
opkeb af en virksomhed, og hvordan man sandsynligt skal kaste sig ud i. Det vil sige, at man
foretager sig et stort overblik af, hvordan en virksomhedsstruktur skal indarbejdes, og hvordan de
diverse betalinger skal ga igennem. Dette skyldes, at et kan foretages pa flere forskellige mader,

som f.eks. optimere den skattemaessige udgift forhold til kgbet (I1bid).
Prisforhandling og overdragelsesaftale:

Prisforhandlingerne bgr og skal tage udgangspunkt i virksomhedens veerdi. Dette ggr man i forhold
til det som Due Diligence kommer frem til. En overdragelsesaftale, som sker via kagb af virksomhed

skal og bgr have disse punkter:

- Aktiver, der medgar i handlen

- Starrelsen og type af geld der overtages

- Sikring af betaling til selger

- Seelgers frigarelse fra forpligtelser

- Aftaler, ansattelsesvilkar og overenskomster for virksomhedens ansatte

- Informering af samarbejdspartnere mv (Jura-guide.dk/Kgb af virksomhed).
Overgangen efter kgb af virksomhed:

Selve overgangen eller overtagelsen af virksomheden skal i princippet overholde nogle regler for

virksomhedsoverdragelsen. Disse regler gar, at man beskytter de ansatte og det er stort set vigtigt at
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veaere meget opmarksomme pa. F.eks. kan det forekomme, at mulighederne for at andre forholdene

omkring overenskomster skal finde sted (Ibid).
3.1.3 Fitness World og Fresh fitness, salg og kgb

Hvis vi skal kigge pa de regler som foregik mellem disse to selskaber, sa gjord de vasentlig brug af
reglen endeligt aftale og overdragelse. | forbindelse med denne regel undersgges salgerens geeld.
Dette er relevant i forbindelse med Fresh Fitness, er dette relevant i forhold til den underskud og
geeld de befandt sig i. | forbindelse med denne regel kigger man ogsa pa vilkarene for de ansatte fra
selgerens virksomhed. Dette har relevans i forhold til, hvordan forholdene kommer til at veere for
de ansatte, som var hos Fresh. Dette kan have pavirkning i forbindelse med deres kontrakter, der
kan indvirke endringer eksempelvis. Dette medferer ogsa, at man kigger pa
virksomhedsoverdragelse, som betyder, at aftalen af salget af virksomheden skal veere i god orden.
Der skal ogsa vaere en god skik og etik om informationen pa det juridiske plan i forhold til de

ansatte, sa de kan sikres, at de ikke bliver fyret eller, at de der efter salget mistes kontrakter (1bid).

Den naste regel som kan kobles til Fresh fitness er forberede salgsmaterialer. Det betyder, at Fresh
fitness skal kunne forberede alle deres sterke og darlige sider med hensyn til, hvordan de star pa
markedet. Bl.a. det vores korrespondent har informeter omkring er det 24-timers abningstider og
folk kunne komme ind og ud dggnet rundt. | henhold til de darlige sider, blev der givet udtryk for

underskuddet, der har veeret en fast del hos Fresh Fitness fra starten af deres koncept til slut.
3.2 Virksomheds- og arbejdskultur

Det skal pointeres, at de forskellige eksisterende kulturer i de forskellige organisationer og
virksomheder har en vaesentlig ting at sige, og dette kan man ogsa erfare i forbindelse med dette
opkgb. Med andre ord, det er altsa ikke en undtagelse, heller ikke i forbindelse med Fitness Worlds

opkab af Fresh Fitness. Dette vil vi opklare og illustrere, nar vi nar lidt lengere i rapporten.

Hvis vi kigger lidt pa begrebet kultur, sa er det heller ikke et uundgaeligt begreb i erhvervslivets
akademiske kredse. Heller ikke for dem, der beskaftiger sig med organisationer og ledelse i det
hele taget. Evie Lotze, der er forfatteren bag bogen Work Culture Transformation praesenterer
begrebet Work Culture ud fra to meninger, som vi ogsa har fundet essentielt til at udarbejde og
undersgge vores projekt ud fra. Det giver i hvert fald nogle overvejelser og i virkeligheden

illustrationer af, hvad der har foregdet i hhv. Fitness World og Fresh Fitness mellem de to
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forskellige medarbejdere i de to forskellige organisationer. Det er i hvert fald ogsa noget man kan
observere ud fra vores empiri, og er i virkeligheden ikke nogen hemmelighed, at det viser sig i

tilfeelde af de diverse projekter omkring opkab.
Evie Lotze praesenterer det i hvert fald ud fra de her to perspektiver:

1) For det forste refereres der til kulturen i den forstand, hvor der tages afset i arbejdsmiljeet, hvor
arbejdet fungerer. Her under de szt af antagelser, forstaelser eller opfattelser, der eksisterer i det
bestemte faellesskab. Ydermere papeges det, at kulturen skal forstds som noget starre end det tgj
man har pa og den attitude personalet har, men afslutter med at papege; at kultur er hvad vi antager
mere end, hvad der besluttes (Lotze 2004: 10-11).

2) Den anden ting, der menes med arbejdskultur er i forbindelse med den sunde fornuft
medarbejderen bringer til arbejdet. Det essentielle denne kultur bestar af er; de fzlles forventninger
i forhold til spgrgsmal om adferd, de diverse ‘ritualer’ pé& arbejdspladsen, de eksisterende
traditioner og med seetning som Lotze formulerer det: The way things have always been done (Lotze
2004: 11).

| forlengelse af denne korte redegerelse finder vi det ogsa relevant at citere fra bogen. Her af
udtrykkes ogsa spgrgsmalet om kultur og effekten af dette i arbejdslivet. Denne form for forstaelse
kommer i forleengelse af en oversettelse med hensyn til erhvervslivet forklaret i United Nations

document by thinking of develeopment:

“The culture, in which we live or work, drives the advancement of our personal,
professional, and business lives. The culture provides the impetus for bringing out the
capabilities and possibilities of life; it facilitates the means needed to further those
capabilities and possibilities;, and culture substantially defines people’s vision of personal,
professional and business purpose and ends; it directs the patterns of interaction among
people. Culture and values are instrumental in that they help to shape people’s daily hopes,
fears, ambitions, attitudes and actions. Culture is also formative because it molds people’s
ideals and inspires their dreams for a fulfilling life for themselves and future generations.
There is some debate in the business world about whether the present work culture and

values promote or retard development. Ultimately, however, the values of our culture are
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the source from which the most effective state of our personal, professional and business

lives spring” (Lotze 2004 : 12).

Det er heller ikke noget man lige hurtig kan stryge sig forbi. Begrebet (kultur) er noget, der ogsa i
organisationsteoriens verden er blevet et populart begreb. Det er dog vigtigt at pointere, at det forst
ses som et primeart fokus for besvarelse af de udfordringer, der nu sker i de forskellige
organisationer efter 1980°erne. Ikke fordi, at der ikke eksisterede skrivelser om emnet for, men ikke
i sa en veesentlig grad, som man ser i dag. Henning Bang, der er Civilgkonom fra NHH og psykolog
fra Universitetet i Oslo, fremleegger 6 punkter for, hvorfor begrebet er blevet sa populaert, som det
er blevet. Uden at ga i detaljer i dette, sd kan dog konkludere, at det i hvert fald ikke er et begreb,
der ikke har nogen betydning, men tveertimod. Nogle af de ting han forklarer, der har veeret med til
at gare begrebet populert, er grundleeggende den udvikling, der er sket pa de forskellige industrier
og ikke mindst arbejdspladser (Bang 1995 : 12-15). Dog, hvis vi vender tilbage i forhold til med de
6 punkter, er de vaesentligste og det man kan tage ud fra dem dette i forbindelse med denne

sammenhang:
1) Folk i dag gnsker at opna mere end lgnnen for arbejdet pa arbejdspladsen.

2) Erkendelsen af, at der er en raekke processer i organisationer, der finder sted. Dette erkendes bade
fra ansatte og driftsledere (Bang 1995 : 14-15).

Derfor er der ogsa et formal ved at studere organisations/virksomhedskultur: Nemlig at undersgge
og finde faktorer, der kan hjelpe med at forklare og beskrive menneskers adferd (Bang 1995: 16).
Selvfglgelig handler det ogsa om, hvad man vil behandle og undersgge med dette bestemte begreb,
hvor det, der er essentielt for os er, hvordan ud fra ovenstaende redeggrelse har af pavirkning, og
hvordan fungerer det, nar der sa sker en form for sammensmeltning af to koncepter/forskellige
virksomheder. Nu viser tilfeldet af den empiri vi har samlet ind, at der sagtens hurtig kan opsta
misforstaelser mellem hinanden, nar der dukker noget ‘fremmed’ eller anderledes ind, som ikke har
eksisteret fgr. Og her kan man i virkeligheden henvise igen. Denne gang blot til Henning Bang og

hans fornemmelse betydning af begrebets opstaen:

“Med andre ord at medlemmene i en organisasjon over tid og gjennom gjentatte
samhandlinger skaper seg en virkelighet og et sett med normer og verdier som er

spesifikke for akkurat den organisasjonen” (ibid).
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3.2.1 Hvad ggr Kultur?

Sa kunne man jo selvfalgelig stille sig selv det spargsmal, hvad ger kulturen egentlig og hvorfor, at
det overhovedet er blevet sa et populeert og anerkendt begreb i organisationsverdenen. | forbindelse
med Lotze, hvis vi vender tilbage til hende, sa handler dette spargsmal uden tvivl om et aspekt,
nemlig udvikling (Lotze 2004: 13). Her foler vi, at fremhavelsen af Lotzes fem punkter i forhold til
kulturens indvirkning ogsa er veesentlig at have med, specielt fordi, at det har en del at sige i
henhold til, hvad man eventuelt kan ga pa kompromis med o.lign., nar vi eksempelvis har med

vores case at forholde os til.

1) It allows for the development of our lives of our capabilities

2) It facilitates our best possibilities

3) It shapes our vision

4) It molds our hopes, fears, ambition, attitudes and actions

5) It inspires our dreams for a fulfilling life for future generations and ourselves (ibid)

Sa derfor kan man selvfglgelig ikke afvise, at disse aspekter ikke kun eksisterer i nogle
organisationer/virksomheder, mens det ikke ggr i andre. Det er vigtigt at pointere, at nar to
forskellige koncepter mgder hinanden, jamen sa vil der naturligt opsta en form for uvidenhed og
usikkerhed om det overhovedet ggres pa den og den made her, som det gjorde hos os. Og det her
perspektiv, har vi ogsa madt i forbindelse med vores empiri-indsamling, som man vil fa en indsigt i

med henblik pa analysen af dette aspekt.
3.3 Risiko- og Swot-analyse

Vi har valgt at ggre brug af risikoanalyse, da virksomheder uanset, hvad de foretager sig pa
markedet er ngdsaget til at tage forbehold for de risici, der vil opsta lgbende nar de handler pa
markedet. | vores tilfelde har Fitness World nemlig opkebt Fresh Fitness, som sa har haft nogle
konsekvenser pa bade deres infrastruktur og markedsplan. Risikoanalyse bruges meget ofte pa et
strategisk plan og kan bruges i mange andre tilfeelde. Ydermere er dens hovedopgave at kortleegge
risici. Dog kan man ikke forudse alle risici, da det gennemsnitlige marked er meget foranderligt,
uforudsigeligt og dynamisk. Der er mange faktorer, der pavirker marked, sa vi er ngdsaget til at tage

forbehold for de forskellige markedskrafter.
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Hermed taenker vi at gere brug af Porters Five Forces, for at fa et bedre indblik over den nuvearende
situation pa marked og endda en fornemmelse af, hvilken retning markedet beveger sig imod. Her

tages der serligt stilling til de langsigtede effekter.

Denne analyse behgver meget empiri om virksomheds situationen og de udefra kommende effekter.
Dermed er det meget nyttigt, at analysen har en stabil rygrad. Her tenkes der sarligt pa overblik
over virksomhedens styrker og svagheder, som virksomheden har raderum over. Derudover tages
der ogsa stilling til det virksomheden delvis kan influere; sasom at iagttage markedssituationen,
hvad angar lovgivningen eller udnyttelse af en given mulighed og dermed handle professionelt og
effektiv eller indordne/efterleve den ny kommende lovgivning. Sidst, men ikke mindst
gennemteenkes og udfgres en handlingsplan over for de udefra kommende trusler. Det vil sige,
hvordan virksomheden skal reagere, hvis de bliver sat i en forsvarsposition pga. darlig omtale eller
lignende. Derfor vil vi benytte os af denne skabelon ogsa kaldet en SWOT -analyse (Brainstorming),
som vil give os et bedre overblik over virksomhedens position pa markedet og yderligere vil

fyldestgare vores omverdens analyse (Porters Five Forces).

Porters Five Forces undersgger 5 felter pa markedet, heri truslen fra potentielle indtreenger. Her
tales der om chancen for etableringen af nye udbydere pa det nuveerende marked. Derudover
undersgger den ogsa, om der er mulighed for at substituere denne ydelse med et andet produkt.
Porters har ogsa indblik i indflydelsen fra leverandgrer og kunder som indflydelse pa virksomheden,
heri magtforskellen mellem dem. Sidst, men ikke mindst konkurrencesituationen pa markedet heri,
hvilken form for konkurrence der er pd markedet og ydermere, hvor stor en markedsandel de
forskellige virksomheder har (Porter 1998 : 21-26).

Hvis vi vender blikket tilbage pa risikoanalyse, som har en afrundende fase kaldet risikovurdering,
nar

virksomheder foretager denne slags analyse, plejer det normalt at veere medarbejdere, der har
indblik 1 dagligdagens kritiske opgaver. Dette er fordi, at det er dem, der har bedst overblik over

virksomhedens sarbarheder. Yderligere da de allerede sidder med de her kritiske opgaver, har de

erfaringer med at treekke pa med hensyn til lgsningsformerne.
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Dog kan man sige at risikovurdering ikke blot er om at finde lgsninger pa de forskellige
problemstillinger, den har ogsa til formal at prioritere, hvilken af problemer der er aller-kritisk, og

hvilke af dem man skal have mest fokus pa med hensyn til mangde af tid og ressourcer.

Risikoanalyse er til for at beskytte og forl&enge virksomhedens levetid. Her arbejder man pa et
meget objektivt niveau, da man rationelt skal pavise, hvilke problemer der er vigtigst og de mest

aktuelle at varetage fremfor de andre.

4. Redeggrelse

4.1 Risikoanalyse

Som i nok har faet en fornemmelse af i teoriafsnittet vil vi starte med at leegge ud med en
markedsanalyse og dernast se pa handteringen af de forskellige risici. Som den indledende del af
analysen har vi valgt at leegge ud med en SWOT-analyse, der har til formal at indlejre et standpunkt

over virksomhedens kritiske succesfaktorer og yderligere forebyggelsen af omverdensanalysen.
4.2 SWOT Analyse

Styrker (Strengths):

Fitnesskeaeden blev grundlagt i 2005 og abnede deres farste center her i Kgbenhavn. Siden da har de
abnet over 150 centre rundt omkring i Danmark, og dermed kendetegnet som den starste
fitnesskeede med flest centre i Danmark. Derudover er de tilfredsstillet med deres position pa
markedet som markedsledere, hvilket betegnes som den dominerende virksomhed. Fitness World er

dem, der sidder pa den starste del af kagen, hvad angar markedsandelen.

Nar der er tale om markedsleder har de nogle sarlige karaktertraek, sasom er de fgrende inden for
prissatning, introduktion af nye produkter, stort markedsfgringsbudget og opererer med en intensiv

distribution.

Fitness World har nemlig ogsa rigtig gode placeringer (beliggenhed) i Danmark. Det er nasten
umuligt at tage til en by, hvor der ikke ligger mindst et Fitness World-center. Ydermere har selve
brandingen og deres markedsferingstaktik veret meget succesfuld, bade 1 tv’et og offentligheden.
Markedsfgring har i allerhgjeste grad haft indflydelse pa tilstremningen af kunderne, da de over

flere omgange har kart attraktive kampagnetilbud.
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Fitness World har endda indgaet nogle aftaler med de forskellige svammehaller, og fordelen ved at
veere kunde hos Fitness World er nemlig den her adgang til badefaciliteter, og ydermere ligger de
endda prismaessigt under Fitness DK. Sa der er bade penge og spare og yderligere ogsa mere at
hente fra Fitness World. Til sidst vil jeg lige nevne opkebet af Fresh Fitness, som har udnyttet
afskaffelsen af lukkeloven, og har som den eneste Fitnesskeede kart med dggnet abent som koncept,

hvilket er til stor fordel for Fitness World pa branchen.
Svagheder (Weaknesses):

Som der ogsa bliver bergrt dybere pa et senere afsnit af analysedelen er opkebet af Fresh Fitness
ogsa blevet pavirket pa nogle parametre, sasom spgrgsmalet om kultur-spgrgsmalet. Fresh Fitness
medarbejderne er mere tilbgjelige til at veere forstaende over for kunden frem for fitness Worlds
medarbejdere. Her kan der konkluderes, at serviceringen af kunderne er yderst vigtig, og med to
forskellige service-oplevelser fra de to centre under samme navn kan dette godt fa kunden til at klg
sig pa hovedet over. Ydermere gar det dét svert at tilretteleegge den rette struktur med hensyn til

behandlingen af medarbejderne og deres arbejdsopgaver.
Muligheder (Opportunities):

Fitness branchen har haft meget omtale her for tiden. Man mener, at hver fjerde dansker er utilfreds
med deres krop, og yderligere er antallet af overvagtige steget. Politikere har vakt deres fokus hen
pa denne udvikling af overvaegtige, da det i sidste ende vil have indflydelse pa staten. Denne omtale
har varet en gjenabner for folk, og hvis man adder Facebook profiler som inspiration og det store
fokus pa at blive sommerklar, er der helt klart en mulighed for Fitness World at udnytte det til deres
egen fordel. Endvidere maksimere deres profit gennem deres komplementaere produkter,
tilstramningen af nye kunder og til sidst implementere nye produkter til deres sortiment af fitness

maskiner og produkter.

Rabatter pa coaching er helt klart en metode man kan bruge til at lokke kunder til at blive medlem
af fitnesskeden, da man som uvidende/uerfaren har brug for professionel vejledning; som

standpunkt her i kostplan, og hvilke maskiner der er mest effektive m.m.
Trusler (Threats):

Selve Fitness World koncernen har det problem, at de tidligere medarbejdere af Fresh Fitness har en

vedvarende kontrakt, hvor de umiddelbart tjener mere end medarbejdere fra Fitness World. Dette
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kan godt skabe kaos i infrastrukturen og muligvis til en strejke, hvis Fitness World ikke handtere
dette problem med det samme. Ydermere er der mulighed for kapitalfonde i samarbejde med andre
store udenlandske fitnesskeader kan forsgge og indtreenge det danske marked, da det pa nuvarende
tidspunkt er to fitnesskader, der konkurrerer om den starste del af markedsandelen. Fitness World
skal veaere varsomme, hvad angar medierne. De sociale medier er hurtige til at pege fingre, hvis en

kunde skulle opleve darlig eller ikke papasselig servicering fra selskabet side.

Det store problem ved dette marked er den lave differentieringsgrad, da vi kan konstatere, at de
forskellige fitnesscentre ikke kan skildre sig pa deres produkter og ydelser. Dog kun pa den made

de farer strategi mht. pris, markedsfaring m.m.

Staerke sider (Strengths)

Svage sider (Weaknesses)

Markedsledere

Flest motionscentre
Loyale kunder
Dggnabent
Stordriftsfordele

Pris pa medlemskab
Beliggenhed/Lokalitet
Badefaciliteter

Kgbernes forhandlingsevne

Muligheder (Opportunities)

Forskellige kulturer i organisationen

infrastrukturen

Trusler (Threats)

Stort fokus pa sundhed blandt politikere

Udefrakommende udbydere




Asfandyaar Qamar Yasin — 55960 — Aqy@ruc.dk
Hashim Saleh — 54806 — Hsaleh@ruc.dk
Mohamed Loukili -55317 — Loukili@ruc.dk
Mohamedsidiq J.N. Mohamed — 55576

HA Almen — Erhversgkonomi — 4. Semester

Coaching gger tilfredsheden Ulighed (Ign)

@get antal af overvaegtige Rivalisering mellem eksisterende virksomheder
Komplimenteaere produkter Medierne

@get digitalisering Lav differentieringsgraden

Flere stiller op til konkurrencer (Mr. Olympia m.m.) Substituerende produkter

Porters Five Forces

Som beskrevet i teori apparatet er brancher/markeder manifesteret sig saledes, at de
konkurrencemaessige kraefter skal vurderes konstant, da de i flere tilfeelde kan udeve vasentlig
skade pa en virksomhed, hvis der ikke tages forbehold for ndringer pa markedet. Denne teori skal

bruges som statteben til risikoanalysen senere henne i dette analyseafsnit.
Truslen fra nye udbydere

At penetrere den danske fitnessbranchen er ikke sa ligetil som man tror og tenker. Denne branche
har ogsa som alle andre brancher nogle adgangsbarrierer. Det er yderst vigtigt at have en god
placering som fitnesskaede, da det i sidste ende gar pa at skaffe s mange kunder som muligt.

Yderligere er det vigtigt at have en stor sum kapital skudt ind i virksomheden.

For at kunne konkurrere med markedslederen, som har opnaet stordriftsfordele, ville de nemlig

kunne indga i en priskrig med deres konkurrenter, heri vil de udkonkurrere deres konkurrenter.

Yderligere gar den indskudte kapital ogsa til anskaffelsen af fitnessmaskiner og medarbejdere.
Dermed kan vi konkludere, at hvis de skal have mulighed for at udfordre Fitness World og Fitness
DK, skal de indskyde stor kapital i deres forretning. Dette for at opfare en reekke fitnesscentre, fordi
et center ikke ville kunne bidrage til den samlede bundlinje af fglgende arsager: De store
administrative omkostninger/faste omkostninger. Vi konstaterer, at den gkonomiske barriere udger
en mellem/hgj svaerhedsgrad (Porter 1998 : 21-26).
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Kultur & Erfaringer

Med hensyn til de udenlandske aktgrer, der har til formal at indtage det danske marked, er der ogsa
nogle kulturelle barrierer man skal tage forbehold for. F.eks. er medlemskaber i Danmark og
Canada meget forskellige, da de betaler medlemskab en gang arligt, hvorimod her i Danmark
betaler man en gang om maneden eller, hver anden maned. Og yderligere skal man have styr pa
segmenteringen; altsa hvilken malgruppe man har intentioner om at ramme. Heri om det er
bodybuildere (behov for specialudstyr og maskiner) eller den almene dansker, der prgver at komme
i form. Erfaringer er ogsa meget vigtigt da man har behov for know how pa markedet her i hvilke

maskiner man har behov for eller i forbindelse med udgvelsen af strategien m.m.
Her kan vi konstatere at disse barriere udger en lav/mellem sveaerhedsgrad(Porter 1998: 21-26).
Truslen fra substituerende produkter:

Der er en handfuld metoder for at opna en flottere krop, der er nemlig mangfoldige sportsgrene som
giver gode resultater, hvad angar ens fysiske udseende. Heriblandt er der fodbold, boksning, karate
m.m. Disse udger en stor trussel, da flere ser op til deres idoler fra de forskellige sportsgrene, eller
har en passion for den vilkarlige sportsgren. Ydermere er der ogsa folk, der udgver den vilkarlige

sport for hyggens skyld.

Den teetteste form for substituerende ydelse er crossfit (Konditions — og styrketraening) eller
udendars styrketrening. Dog er den sidstnavnte sesonpraeget, da det ikke er sa optimalt at treene
udendgrs en kold vinter morgen. Med hensyn til crossfit er det en oplagt substituerende aktivitet, da
man nogenlunde bruger samme traeningsudstyr med henblik pa sjippetov, kettlebells, tunge bolde
og traktordek. Dog er det ikke helt det samme som “main stream” styrketrening, da man ikke
benytter sig af de maskiner, der er til radighed. Fitnesscentrene er udmaerket klar over, at Crossfit er
i modningsfase/trend og har som modsvar implementeret det i deres sortiment af ydelser inklusiv
Zumba. Grunden til, at disse sidstnaevnte kategorier er i en trending fase er, at de adskiller sig fra
den traditionelle treening i form af holdand og en skrap instrukter, der skubber folk over deres
greenser. Dermed kan vi konstatere, at truslen herfra er minimal/moderat, dog skal fitnesskaderne
stadig veere pa udkig efter andre treeningsmetoder, der kunne udgare en vasentlige fare for deres
eksistens (Porter 1998: 21-26).
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Kundernes forhandlingsstyrke:

Fitness World har ikke nogle store kunder, der kan gare skade pa deres forretning. De har mange
enkelte kunder, der nogenlunde betaler den samme pris i abonnement. Vi kan konstatere, at der ikke

findes nogen enkelte kunder, der har en hgj forhandling styrke over for virksomheden.

Kunder hos Fitness World har dog muligheden for at opsige deres abonnementer, nar det passer
dem. Dog bliver det ikke opsagt med gjeblikkelig kraft, men i slutningen af den maned de har betalt

for.

Det vil sa sige at de har mulighed for at treene hos fitness World indtil den sidst betalte maned er
feerdig, der er ingen hgje omkostninger ved opsigelse dermed er det meget nemt for dem at skifte

selskab som det passer dem. Kundernes forhandlingsstyrke er meget lav (Porter 1998 : 21-26).
Leverandgrernes forhandlingsstyrke:

Fitness World har nogle fa leverandarer, som leverer komplementere produkter og maskiner, der
star til radighed for deres kunder. Dog ligger problemet i det, at de skal have de samme produkter i

alle centre lige fra maskiner fra samme producent og komplementare produkter.

Dette ger, at leverandgrerne star steerkt over for fitnesskaeden i og med, at de er relativ afhengige af
deres leverandgrer. Dog er det ikke en usandsynlighed at fa skiftet leverandgrer. Problemet ligger
bare i, at det vil koste dem meget at udskifte deres nuvaerende produkter til et andet brand. Heri pa
pga. deres politik, som indebare, at de samme maskiner fra samme brand skal veere i samtlige

fitnesscentre.

Med hensyn til kosttilskud er det mest kendte brand Nutramino pa det danske marked. Hvis de nu
skulle fa blik for et bedre brand eller muligvis fa nogle stgrre rabatter fra andre brands, ville der
veere stor mulighed for at udskifte deres produkter med noget andet. Nutramino salger ikke kun pa
business to business markedet (B2B), men laver ogsa forlens integration, idet de ogsa selger

direkte til forbruger (Business to Consumer).

Dermed kan vi konkludere med hensyn til deres leverandgrer af maskiner, sa har de her en hgj
forhandlingsstyrke over for Fitness World. Og med hensyn til kosttilskud har Nutramino en lav

forhandlingstyrke. Dog skal det ogsa siges, at de er meget innovative, hvad angar deres produkter.
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Her er disse produkter de fgrende pa det danske marked, da deres produkter kan findes i samtlige

fitnesscentre, kiosker, 7 eleven m.m.
Konkurrenceintensiteten

Efter opkebet af Fresh fitness har Fitness World indtaget en sterre del af markedsandelen, hvilket
har gget deres konkurrencedygtighed. Ydermere er der delvis monopol pga. deres position pa
markedet som markedsledere. Deres nuvaerende markedsandel er ogsa ca. 45 % med ca. 450.000
kunder. Deres starste konkurrent pa markedet er Fitness DK, som er marked udfordre pa markedet.
Fitness World har nogle fordele pd markedet med henblik pa de fa centre, der har degnabent og
ydermere har de generelt ogsa leengere abningstider end Fitness DK. Derfor kan vi konkludere, at

intensiteten i branchen er moderat (Porter 1998 : 21-26).
Risikoanalysen:

Da vi nu har analyseret markedsforholdene (konkurrencen m.m.), vil vi bruge den indsamlede
empiri som rygrad til risikoanalysen. Heri vil der blive refereret en del til de tidligere analyser ved

hjeelp af udarbejdelsen af de forskellige problemstillinger.
Risikoidentifikation:

Som i nok har bidt meerke i har vi tidligere foretaget en SWOT-analyse med potentielle trusler, som
vil blive gennemgaet i dette afsnit. Her er der tale om falgende: Udefrakommende udbydere, medier
og sociale medier, uligheder pa de ansattes kontrakter, lav differentieringsgrad og substituerende
produkter. Dog kan der ogsa opsta problemer i den daglige drift med hensyn til sen leverance, hgj
sygdomsprocent (Larson & Grey 2011: 211-216).

Risikoanalyse & Vurdering:

| dette afsnit vil vi tage udgangspunkt i de ovenstdende problemstilling over en vilkarlig
reekkefalge, og analyser deres trusler over for virksomheden. Ydermere ogsa om nogle af dem kan
prioriteres eller undveeres til en senere tidsperiode. Hvis vi starter med de udefrakommende
udbydere, kan vi umiddelbart ikke afvise, at der pa et givent tidspunkt ville ske, at en
udenlandsk/international virksomheden skulle se den danske fitnessbranche som en rentabel
branche. Dog har det pa nuverende tidspunkt ingen effekt, da Fitness World delvis har monopol

(nogenlunde duopol) pa markedet og deres fokus er pa at udkonkurrere Fitness DK. Efter opkagbet
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af Fresh Fitness har Fitness World gget deres antal af kunder, og yderligere har de sat sig i en
steerkere position pa markedet end pa davarende tidspunkt. Sandsynligheden for, at andre skulle
penetrere dette marked har en lav — mellem sandsynlighedsgrad, da branchen er preeget af lav
differentieringsgrad. Dog er Fitness World stadig ngdsaget til at holde gjnene abne for @ndringer i
markedet og pa international plan. Her for tiden har der vearet et stor antal af innovative
virksomheder, der har udkonkurreret markedslederen i en branche. Et glimrende eksempel pa dette
er indenfor udlejning af filmverdenen. Blockbuster som ikke naede at reagere pa den digitale
branche som Netflix, der bl.a. muliggjorde online streaming af film og serie. Ydermere ogsa, hvilke
serier du vil se helt uden reklamer. Denne forretning har haft stor succes, da de fleste ikke orker at
tage ned til en fysisk butik for at leje en film, og yderligere havde de ogsa et starre sortiment. Her
kan man sa sige, at en innovativ virksomhed kan gare stor skade, hvis man ikke nar at reagere pa
det rette tidspunkt. Denne faktor er ogsa meget kontrollerbar, da virksomheden har de verktgijer til

at kontrollere denne situation.

Medier og de sociale medier har det meget med at skifte holdninger fra den ene dag til den anden.
Dog har de et fast greb om virksomhederne. Heri kan darlig omtale skabe negativ affektion til
Fitness Worlds brand. Dog kommer det an pa, hvilken grad af darlig omtale det er. F.eks, hvis
Fitness World handlede uetisk mod en invalid/bevaegelseshemmet ville de blive ramt af en storm af
darlig omtale, der som effekt kunne fa kunder til at skifte til et andet fitnesscenter. Sandsynligheden
for, at folk ville skifte pd grund af darlig omtale er forholdsvis moderat, da kunderne ikke har
samme opfattelse og nogle er endda selviske/ivrige. Dog er det til keedens bedste interesse at holde

deres kunder glade, denne situation er handgribelig.

Uligheden pa de ansattes kontrakter kan fa en negativ effekt, da medarbejdere generelt gerne vil
veere ligestillet. Isaer, nar de laver de samme arbejdsopgaver og der er lgnforskel. dette problem kan
som sagt tidligere udvikle sig til en strejke om bedre lgnvilkar. Dog er sandsynligheden for at dette
ville ske meget minimal, da man ikke vil risikere sit job, men det ville veere meget effektiv som
respons imod virksomheden. Dog ligger det meget i det kollektive sammenhold pa det danske plan
for at dette skulle lykkes. Denne situation er meget handgribelig for Fitness World.

Hvis vi tager stilling til leverancen ville dette ikke vaere et problem, da man kan opstille en nedre
greense pa, hvad de enkelte lager skal indeholde, hvis nu virksomheden skulle vare udsat for en sen
leverance. Denne situation er meget handgribelig (Larson & Grey 2011: 216-219).
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Risikohandtering:

Her er det vigtigt for virksomheden at stille dem op i en prioriteringsliste, sa man har overblik over,
hvilke der udger den starste trussel pa nuveaerende tidspunkt og hvilke der ikke ger. Der efter kan
man sa begynde at udarbejde nogle handlingsplaner i form af forebyggende foranstaltninger

(minimizing impact) og afhjelpende foranstaltninger (Contingency planning).

Det er forskelligt, hvorvidt man vil gribe disse problemer an. Dog vil vi antage, hvordan de
muligvis ville have gjort. Hvis virksomheden ville forberede sig pa en muligvis indtreengen i
fremtiden, ville de bruge de afhjalpende foranstaltninger, da det indebarer sma handlingsplaner,
der har til formal at forsikre virksomheden eksistens. Dog kan den forebyggende foranstalt ogsa
bruge, hvis man prioriterer et andet problem hgjere end denne. Her vil man ferst handle, nar
problemet gor sig geeldende i stedet for usikkerhed om det overhoved ville ske. Vi ville anbefale
afhjeelpende tiltag, da man har greb over situationen og i veerste fald scenarie, hvis tingene nu skulle

ga galt.

Dog ville den forebyggende foranstaltning veaere mest velegnet til denne situation, da man altid skal
gare sine kunder tilfredse. Hvis de er tilfredse vil medierne ikke have sa meget at skrive om. Her

ville man reducere risikoen (Mitigation) eller undga den helt.

Lenforholdene blandt de ansatte ville ogsa veere velegnet til de forebyggende foranstaltninger. Her
kan man undga problemet helt, hvis de forhandlede lan med de ansatte, hvor de ville fa en bedre
kontrakt (Larson & Grey 2011: 219-229).

Risikoevaluering:

I dette felt ville man evaluere handlingsplanerne, og hvis noget ikke stemmer ens, har man laert en
lektie til naeste gang. Dog ville man vende tilbage til beslutningsforslagene og vurdere, hvad der gik
galt og dernzst forebygge et nyt lgsningsforslag. Disse risiko evalueringer giver nemlig erfaringer
for personer, der star for beslutningstagen. Yderligere kan de gives videre til en anden generation af

beslutningstagere i form af filer til undervisning m.m. (Larson & Grey 2011 : 229-233).
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5. Analyse

5.1 Udfordringer med opkgbet/salg mellem Fresh Fitness og Fitness World

5.1.1 Juridiske regler i opkgbet/salget:

Under opkegbet/salget blev der anvendt nogle forskellige juridiske regler, som gjorde
forhandlingerne nemmere for de to parter. Hvis vi kigger pa vores teori, som er regler for salg og
kab i det juridiske grundlag, og hvis vi nu kobler det til projektet Fitness Worlds opkeb af Fresh
Fitness, sa er det de regler, som bliver brugt. Modning af virksomheden og dens underpunkter,
overvejelser inden et virksomhedssalg, forberede salgsmateriale, og endelig aftale og overdragelse.
Den made vi i gruppen kan se, hvilke regler, som kan tilkobles til projektet er via vores interview,
som giver os et godt billede af, hvad der skete under opkebet, og hvilke udfordringer, der kom pa

banen.
5.1.2 Udfordringer og positive episoder under opkgbet/salget:

Der skete mange udfordringer under opkabet, hvor ledelsen fra Fresh Fitness skulle tackle disse
problemer med mange forskellige metoder. Men pa den anden siden, sa skete der ogsa nogle
positive ting, som gjorde Fresh Fitness til et bedre fitness-koncept, via at de er blevet en del af
Fitness World.

Vi har nogle regler inden for salg og keb af virksomheder, som kan blive koblet til vores projekt.
Den forste er Modning af virksomhed, som forklarer og ger virksomheden mere attraktiv. Her
forklarer vores interviewer, Rasmus som er nuvaerende chef for et fitnesscenter, hvor han forklarer,
at Fresh Fitness havde noget som andre pa markedet ikke havde, og det er slushchen, som er daren
til 24-timers degnaben adgang. Pa den made blev Fresh Fitness mere attraktiv pa markedet, og folk
var rimelige glade for Fresh Fitness fordi, at medarbejderne ikke var sa stramme i deres center, og

hermed var de ogsa mere abne over for gaesterne:

»’Jeg teenker, at der er gode muligheder for Fitness World i det man har degnabent
Jeg tror virkeligt, at folk er glade for det, helt vildt. Jeg tror ogsa det der er faktum , at
man er treenet som Fresh Fitness medarbejdere til at veere glad og made folk, snakke

med folk. Det hele handler ikke om at tage 20 kr for, at folk glemmer deres kort for vi
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alle sammen finder pa noget sjovere ; jeg giver 20 armbgjninger som regel med et

smil” (Bilag 1).

Her forklarer Rasmus, at han som gammel Fresh Fitness medarbejder mener, at folk er mere glade
for dem som medarbejder. Arsagen i bund og grund til dette er, at Fresh centeret er sé attraktiv pga.
services som, at man har dggnabent, hvor det ogsa ferer os til andre begrundelser som Rasmus
kommer med. De andre begrundelser han bl.a. navnte var, at det er spgrgsmalet om at gare tingene
attraktive, som ger, at folk faler sig mere velkomne. Dette har prisen ogsa medvirket til, ligesa vel,
at der har vaeret fokus pa, at folk skulle have det godt. Her giver Rasmus endnu et eksempel, som

forklarer lidt dybere, hvordan det fungerede dengang i Fresh:

“Fordi jeg tror man i Fresh Fitness, der var der ikke sa meget penge fokus fra
ledelsens side. Det var lidt mere for folk skulle have det godt . Det skulle veere billigt
og skulle gore alt for medlemmernes skyld sa vidt muligt . Efterfalgende der har jeg
selv prgvet at grave i det , altsa hvad det handlede om ; Og jeg tror faktisk , at Fresh
Fitness kan sammenlignes med et mobilselskab som Call Me eller Telmore helt vildt
billige priser designet til at tiltraeekke en masse fra de store Telenor og TDC , indtil sa
TDC og Telmore ikke gider det mere og keber, spiser eller tager tilbage . Sddan tror
jeg det var.. Jeg tror ikke gkonomien var serlig god i Fresh, men jeg tror at de tog sa

meget af markedet fordi det var sa godt i folks ajne.’’ (Bilag 1)

| dette citat kommer Rasmus med en rigtigt god forklaring pa, hvorfor Fresh Fitness overhovedet
blev opkabt af Fitness World. Dette kan fares tilbage til spgrgsmalet om modering af virksomhed,
som forklarer faktorerne bag, hvad der ger en virksomhed attraktiv. Dette kan ogsa kaste lys over en
anden regel inden for salg og keb inden for det juridiske aspekt overvejelser inden et

virksomhedssalg.

Dette betyder, at Fresh Fitness skal have gjort sig overvejelser af, hvem virksomheden overhovedet
skal opkabes af. Det farer os til, hvad Rasmus sagde om, at opkgbet kunne ikke have veret undgaet,
og at Fresh i sidste ende ville have blevet spist af de store virksomheder, som i det her tilfeelde med
Fitness World. Fordi planen bag Fresh var at skaffe kunder, hvor der hermed tiltreekkes en masse
kunder fra de andre store keeder som Fitness World og Fitness DK. Og nar nu Fresh har skaffet

disse kunder, sa kan Fitness World komme ind og kebe Fresh Fitness.
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Den naste regel, der ogsa kan kaste et interessant lys over denne case, er reglen om at forberede
salgsmaterialet. Salgsmaterialet skal indeholde: Salgspraesentationen, virksomhedsbeskrivelse,
regnskaber, budgetter, strategi/forretningsplan, virksomhedsprofil, der bl.a. skal indeholde,
virksomhedens historie, vision, og mission, beskrivelse af virksomhedens risikohandtering, og

andre dokumenter som er gkonomiske og juridiske.

Rasmus, vores interviewer forteller os, at Fresh Fitness karte andre metoder for at s&lge, hvor han
mente, at Fresh kerte en metode for markedsfaring, som var baseret pa at tilfredsstille kunden farst:

"Jeg er ikke underlagt sindssyge stramme regler som nodvendigvis, at jeg skal tage 60
kroner for nyt kort hver gang , det styrer jeg sadan set selv , men samtidig skal jeg jo

selvfolgelig jo ogsa sorge for og det er jo ogsa en del af Fitness World  0g det er der
ogsd en grund til, nemlig ikke bare treene folk i, at de bare kan smide deres kort veek ,
men passe pa dem . Sd pd et eller andet tidspunkt sd koster det 60 kr for et nyt kort.
Men det er lidt en blanding’’ (Bilag 1)

Her forteller Rasmus, at som Fresh medarbejder eller centerleder farte andre metoder, altsa en
anden strategi/forretningsplan, hvor Fitness World kgrte en meget mere anderledes forretningsplan.
Dette gjorde det lidt sveere at adoptere de diverse og forskellige ting, man nu engang mgdte. Og det
resulterer i, at der skete nogle udfordringer blandt medarbejderne, ledelsen, og generelt folk, som
ogsa var medlemmer af centrene. Rasmus kom med et rigtigt godt eksempel pa, hvordan at et skift

pa ens fremgangsmade over for kunderne kan have indvirkning pa selve medlemmerne:

“’Kan du huske dengang Mikkel, han var her nede?... Hvordan det gik? Han kommer

ude fra Kastrup og Kastrup korer meget stramt og det fungerer ude i Kastrup....
Men der var ogsa mange, der ikke var tilfredse med ham her, i det her center..”

Men der er ingen tvivl om , at det fungerer ude i Kastrup . Folk ved godt, at de skal
komme ned med indendgrs sko , alle kommer ned med indendgrs sko . Der er ikke

nogle, der glemmer deres kort. Hvis der nogle, der glemmer deres kort, sd gar de hjem
og henter det eller kommer og siger, jeg skal lige betale 20 kr for at komme ind i dag.
Det fungerer. Men du kan ikke bare ggre det... Du kan ikke bare indsatte en stram
Fitness World chef her i et Fresh center, fordi folk de er ikke vant til det. Sd laver man

den der med man bare fyrer cheferne for at fa dem ned i en billigere lon og indscetter
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en ny chef, sd har du lige pludselig ikke et godt center for folk . Sa flygter folk” (Bilag

1).

| det her citat fra interviewet kommer Rasmus med et rigtigt godt eksempel pa, hvilke nogle
udfordringer det havde i f.eks. dette ene center (Fresh Fitness). Der vil altsa i falge hans optik opsta
en barriere, hvis man ansatte en kendetegnende Fitness World medarbejder i et tidligere Fresh
Center. Indenfor reglen for salgsmateriale findes der ogsa regnskab, som gjorde det en del sveare for

begge parter.

"’Jeg ved dog, at man har joto ... Det er jo sadan , atvi er jo stadig Fresh . Jeg far
eksempelvis stadig len fra Fresh Fitness. Det er ikke kart fuldsteendigt sammen i nu.
Det kan godt veere, at det hedder Fitness World, men jeg er stadig Fresh ... Nej det er
Jjeg sd faktisk ikke mere, jeg overgik faktisk til Fitness World, da jeg fik en ny kontrakt,
men vores andre medarbejdere de er stadigveek og for stadig lgn fra Fresh Fitness
0sV. Sa man har stadig noget , 0g de er stadig inde i konkurrencenavnet . Det er altid
sveert med sadan noget fusion , hvordan man gar det her opkeb . Man er ikke feerdig

med det i nu, sadan vil jeg sige det” (Bilag 1).

Rasmus kom med en forklaring pa, at de gamle Fresh Fitness medarbejder stadig far lgn fra Fresh
Fitness, fordi deres kontrakt er skrevet med Fresh Fitness, og de gider ikke at lukke deres kontrakt
ned, fordi de gamle Fresh Fitness medarbejdere og helt specielt cheferne, fik bedre lgn end Fitness

World ansatte.

Dette farte til lidt af en stor problematik, og at opkebet ikke endnu helt er fuldfert. Dette skyldes
fordi, at der stadig findes Fresh fitness medarbejdere rundt omkring i de forskellige centre. Rasmus
kom eventuelt med et godt eksempel pa, hvad der skete under denne problematik med regnskabet

og lennende, som blev fordelt:

"Ja det md det vel gore ja . Og det er jo ogsd f.eks. Fresh Fitness lederne fik en bedre
lgn end Fitness World lederne gjorde, men de fortseetter jo pa deres lon. Fitness World
har opkobt kontrakten sa de kan jo ikke bare sige , at i skal ned og have den her lgn i
stedet for. Min chef har jo tegnet en kontrakt med Fresh Fitness og den har Fitness

World jo bare kabt, men kunne jo i princippet godt fyre hende og genansatte hende ,
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men det er der jo ikke nogle , der gider. Det er der ikke nogle chefer , der gider, ellers

sd skrider de. Sd skal man have en ny Fitness World” (Bilag 1).

Vi far et rigtigt godt eksempel med en forklaring pa, at de gamle Fresh Fitness ledere fik bedre lgn
og kontrakten er fra Fresh, og Fitness World dermed har opkebt ogsa de davearende kontrakter. Det
betyder, at kontrakten er ikke andret. De er stadigveek det samme. Den eneste made at omdanne
disse kontrakter pa er ved at fyre vedkommende, og ansatte vedkommende igen og hermed ansat
igen til en mindre lgn.

Der var ogsa mange andre udfordringer, som gjorde det en del svere for medarbejderne i de gamle
Fresh centre. Rasmus forklarede, at opkebet ikke blev forklaret s&rlig godt, og det gjorde det ret
sveert at kunne fortsaette med deres arbejde. Her fremhaever Rasmus bl.a. dette:

"’Rigtig mange af vores centerchefer som gik ned med stress i Fresh-delen fordi det
simpelthen var for et stort et arbejde og bare at overgd . Si man tog ikke sddan rigtig
hand om Fresh folket, faler vi maske i hvert fald. At man ikke rigtig hjalp os i gennem
det over-bebyrdede. Kendetegnet ved Fresh var jo , at det var billigt . Grunden til det
var billigt var selvfalgelig konceptet, men vi klarede bl .a. ogsd hele rengoringen selv.
Vi havde de her lange check lister til os , der er pa om dagen , samtidig med os at de
skal gd i speend med vores servicemedarbejdere , vores ungarbejdere som ogsd skal
passe vores natterengering... Sd hvis vi ikke nar scerlig meget om dagen , som vi ikke
gjorde det forste halve dr sd lignede det lynhurtig mog , ogsd i takt med , at der kom
flere og flere Fitness World folk her ind- vi har ret meget bag ud det forste halve dr’’
(Bilag 1)

Her forklarer Rasmus, at der skete en del overarbejde for de forskellige Fresh ledere. Fresh Fitness
skulle adoptere Fitness Worlds regler og metoder, og det gjorde det ret sveert for Fresh ansatte, hvor
han mener at Fresh fitness f.eks. ordnede pligterne selv; nar det gjaldt vedrgrende renggring og

andre ting pa listen.

Det gjorde det sveert for Fresh-medarbejderne ved opkebs-fasen. Fresh var ngdt til at klare det. Sa
det man kan sige er, at opkebet har skadet mest de ansatte hos Fresh Fitness, fordi det er dem som

skulle tilpasse sig Fitness World ordninger. Det kan kobles til regelen endelig aftale og
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overdragelse, hvor en af de punkter i denne regel siger: Aftaler, ansattelsesvilkar og

overenskomster for virksomhedens ansatte.

Det betyder at keberen af virksomheden skal kunne tage hensyn til de ansatte, som er den
virksomhed, der bliver solgt. | dette tilfeelde sa er det Fresh ansatte, hvor vi har snakket om, at de
fik bedre lgn i deres Fresh kontrakt, og at der ikke er blevet taget hand om dem under opkabsfasen,

hvor de fleste blev sat til at lave ekstra arbejde.
5.1.3 Monopol

Ud fra vores interview fik vi at vide, at monopol har meget at ggre med, hvordan salget iveerksattes.
Altsa alt vender tilbage til det juridiske, og hvordan det leegger pa spil. Dette illustrerer Rasmus

0gsa rigtigt godt:

’Jeg synes bare efter, hvad jeg har gjort mig af overvejelser, at den giver mening den
der. Det er noget med havde man bygget et center mere i Fresh | sa havde Fitness
World ikke matte kabe det, det noget med at have monopol pd markedet. Det igen jura,
alt er jura og man var faktisk ved at bygge et eller andet og sa tror jeg ogsd , at
direktgren i Fresh valgte og sige enten skulle han veelge at kare videre med det i hvert
fald et par &r mere , eller sd have muligheden for at stoppe det nu . Han havde ogsd
lige f&et et barn faktisk osv ., og ville maske gerne have noget mere tid osv ., sd valgte

han bare at s&lge det tror jeg’’

Rasmus forklarer her, at hvis nu Fresh Fitness abnede endnu et center til, s ville Fitness World ikke
kunne have kgbt Fresh. Dette har bl.a. redder i forbindelse med spegrgsmalet om monopol. Han
forklarede os, at direktgren ikke havde lyst til at fortseette med Fresh Fitness pga. nogle personlige
arsager, og en af dem kan vere f.eks, at han fik et barn og ikke vil fortsette med dette projekt som

Fresh, og hermed bare sa&lge det videre.

Hvis nu vi gar tilbage til, hvad monopoler indeberer og hvad de gar for lige netop dette opkab, sa
kan vi lige kort give en forklaring pa, hvad monopol er. Monopol betyder i bund og grund, at der
kun findes en selger, altsa en type sealger til dette bestemte type marked eller forretning. Monopol
bruges til at gegre konkurrencen mindre, sa en konkurrent kan blive staende til at kgbe den

bestemte/de bestemte varer, som er pa markedet (Leksikon.org/Monopol).
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Hvis vi tilkobler det til projektet og situation med Fitness World og Fresh Fitness, sa kan man sige,
at her har vi Fitness World, som er en kendt konkurrent pa markedet, og de er de eneste som er
villige til at kebe Fresh Fitness. En mangvre, der henleder til, at man eventuelt kan sige, at man

opkgber sin gamle medlemmer, og de resterende man aldrig har haft fingerene i.
5.2 Virksomhedskultur

5.2.1 Virksomhedskultur i forhold til opkgb og sammenslutning af to koncepter

Uden mere at antage eller for den sags skyld sandsynliggere, at spgrgsmalet om kultur har en
pavirkning eller ej; kan dette bekraftes ikke mindst ud fra vores empiri-indsamling. Vores
teoriafsnit/begrebsafsnit behandlede spgrgsmalet ud fra kultur og dens indvirkninger pa
organisationer (virksomheder), men hvordan og kan der ske en transformation, nar der mades
forskelligheder eller der for den sags skyld skal ske andringer. Hvis vi lige hurtig vender tilbage til
vores interview med vores person fra Fitness World, udtaler han om spgrgsmalet i forhold til denne
kontekst:

“Jeg tenker, at der er gode muligheder for Fitness World i det man har deggnabent.
Jeg tror virkeligt, at folk er glade for det, helt vildt. Jeg tror ogsa det der er faktum, at
man er treenet som Fresh Fitness medarbejdere til at veere glad og made folk, snakke
med folk. Det hele handler ikke om at tage 20 kr for, at folk glemmer deres kort for vi
alle sammen finder pd noget sjovere; jeg giver 20 armbajninger som regel med et
smil. Dem jeg feler, der tager det som straf sa tager jeg dem sammen med dem... For
jeg vil hellere have at de synes, at det er fedt at de er her nede og det ikke er sa stramt
og man ligesom har noget goodwill med folk. Det tror jeg Fitness World kunne se, at
det ogsad godt kunne fungere. Jeg er ikke underlagt sindssyge stramme regler som
ngdvendigvis, at jeg skal tage 60 kroner for nyt kort hver gang, det styrer jeg sadan
set selv, men samtidig skal jeg jo selvfalgelig jo ogsa sarge for og det er jo ogsa en del
af Fitness World og det er der ogsa en grund til, nemlig ikke bare traene folk i, at de
bare kan smide deres kort vaek, men passe pa dem. Sa pa et eller andet tidspunkt sa
koster det 60 kr for et nyt kort. Men det er lidt en blanding...” (Bilag 1)

Det, der skal fremhaves i dette tilfelde er i seerdeleshed ovenstaende citatets tredje linje og frem.

Man forstar og fornemmer, at der eksisterer en forskellig form for kultur og forstaelse over for ens
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kunder og bearbejder det med noget goodwill fra et synspunkt, hvor man ngdvendigvis ikke teenker
pa de baner maske hos andre souschefer og centerledere. Det skal eventuelt blot geres ud fra, nu
som reglen er. Om det er et spgrgsmal i forbindelse med, at det foregar forskelligt for center til
center, kan der godt veere noget om, men det der papeges er klart, at det vender tilbage til, at der har

vaeret en forskel af, hvad han har erfaret, det at vaere ‘trenet’ Fresh Fitness medarbejdere frem for

Fitness World. Og dette illustreres af vores korrespondent meget fint og klarliggjort:

“Jeg tror ogsa det der er faktum, at man er traenet som Fresh Fitness medarbejdere
til at veere glad og made folk, snakke med folk. Det hele handler ikke om at tage 20 kr
for, at folk glemmer deres kort for vi alle sammen finder pd noget sjovere; jeg giver
20 armbgjninger som regel med et smil. Dem jeg faler, der tager det som straf sa
tager jeg dem sammen med dem... For jeg vil hellere have at de synes, at det er fedt at
de er her nede og det ikke er s& stramt og man ligesom har noget goodwill med folk.

Det tror jeg Fitness World kunne se, at det ogsd godt kunne fungere” (Bilag 1).

Ellers giver han os i virkeligheden ogsa et andet brugbart eksempel i forbindelse med disse cases,
og hvordan det kan fungere alt efter, hvilket center man har med at gare. | vores interview far vi
ogsa at vide af vores korrespondent, at det center vi har besggt er et tidligere Fresh Fitness center,
der sa selvfalgelig i dag legger navn som Fitness World. Det eksempel han s& fremhaver, er med et
tidligere sakaldt Fitness World center, hvor han opremser/fremhaver, at det dog fungerer pa en helt
anden made, end han er vant til, men at det dog stadig fungerer. Hvis vi lige fremhzaver det omtalte

eksempel:

“ Han kommer ude fra Kastrup og Kastrup korer meget stramt og det fungerer ude i

Kastrup”. (Bilag 1)

Ydermere tilfojer han: “Men der er ingen tvivl om, at det fungerer ude i Kastrup.
Folk ved godt, at de skal komme ned med indendgrs sko, alle kommer ned med
indendgrs sko. Der er ikke nogle, der glemmer deres kort. Hvis der nogle, der
glemmer deres kort, s gar de hjem og henter det eller kommer og siger, jeg skal lige
betale 20 kr for at komme ind i dag. Det fungerer. (Ibid)
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Konklusionen ma sa vere, at det ud fra vores interview-korrespondent altsa eksisterer en form for
anderledes made (kulturel) at handtere tingene pa. Det er selvfalgelig ogsa ud fra et aspekt, hvor der
kan variere forskellige metoder (midler) til at nd sit mal. Han siger samtidig, at det i det pagaldende
center (Kastrup), at det altsa fungerer der ude, og det jo i sidste ende ogsa handler om spgrgsmalet
af, hvem du har med at ggre. For, hvordan kan man fa det til at kere ud fra de to forskellige
scenarier, nar det jo i virkeligheden er to mader at gere det pa? Og er der reelt muligheder for, at
man kan snakke om en generel a&ndring, hvor man tager afsegt ud fra samme retningslinjer (midler).
Spergsmalet ma veere, hvordan de sa kan fa det til at h&nge sammen, nar de eventuelt pa et
tidspunkt skulle arbejde sammen, hvis nu en rokade eller lignende skulle finde sted, for hvordan vil

man kunne tackle det eventuelt?

Locke, som vi ogsa praesenterede ovenstaende i forbindelse med vores teoriafsnit giver i hvert fald

nogle bud pa dette, og hvordan det overhovedet efterleves. Det, der bl.a. bliver fremhavet i
forbindelse med dette spergsmal er, at transformation er en proces, der imgdekommes. Dette
illustreres ogsa med eksempler som, at der udspiller sig en proces fra, at man er barn til man bliver
voksen, og Roms omdannelse om man vil til et imperium. Hvad der er det essentielle ved dette
spargsmal er, at der farst tages stilling til spgrgsmal som disse, nar Businesses har brug for disse
omdannelser, nar de ikke kan drive deres businesses pa den gamle made eller med andre ord;
strategien kan ikke fglge med tiden og udviklingen lengere. Dette kan veere pa en masse omrader,
pga. netop spergsmalet om det vidensamfund, der eksisterer om os (Lotze 2004 : 47-48).

| forbindelse med spargsmalet omkring Work culture transformation gives af Locke ogsa et
eksempel fra eget arbejde med en arbejdsgruppe med fokus pa netop dette. Spargsmalet er ikke, om
arbejdskultur spergsmalet de diverse steder man beskaftiger sig med det ikke er pa en vej til at
skabe @ndring, men det handler mere om spgrgsmalet, hvordan det kan lade sig gare (Lotze 2004 :
50 - 51). Lotzes konklusion er i hvert fald, at det ikke er let. Dette er i fglge Lotze et spargsmal der

forhindrers hos de forskellige organisationer. Hun fremhaver pointen, der hedder:

“The point is that transformation takes something on the magnitude of a revolution
to jolt us from one culture (the habits, traditions, common sense, beliefs, and all the
things we know about the world works) to another. That’s why transformation is rare

in our personal lives, why it is so hard for successfully operating companies and
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organizations to undertake in the stride of their daily, well-oiled lives” (Lotze 2004 :

51).

Selvfalgelig kan dette statement fra Locke diskuteres ud fra andre segmenter af livets parameter, alt
efter fra individ til individ. Dog kan man ikke afvise hendes pastand om, at det ikke er en let
beslutning, at man foretager sig sa radikale andringer, der svarer til noget helt andet man har varet
vant til. Derfor vores papegelse med hensyn til, at det godt kan virke lidt uretfeerdigt, at nar man gar
det i forbindelse med livets store spargsmal som beliefs og habits som hun naevner; der er altsa for
vores vedkommende snak om to vidt forskellige aspekter af, hvad livet kan byde pa. Transformation
(forebyggelse) til en mere essentiel og tilpassende kultur er med andre ord heller ikke en rational
process, hun navner, at selv om overbevisende argumenter prasenteres for ngdvendigheden af
@ndring, kraever det, at man oplever det eller far den sags skyld farst gar ind i muren, far man vil
indse en &ndring (Lotze 2004 : 49). Dette aspekt kan selvfglgelig diskuteres, og om man ikke kan
forebygge gennem nogle processer og planlaegning, frem for en form for negativ fremlaegning af, at
det ikke kan lade sig gare med overbevisende argumenter. P& en made, kan man ikke afvise det,
der fremlagges i forbindelse med mennesket og dens mekanismer omkring at holde fast pa vaner og
den livsstil man har fastlagt for en tid, men hvis det handler om, at det ikke helt er rigtig den retning
man gar ber ethvert oprigtigt menneske sigte efter ‘det rigtige’. Spergsmaélet er 1 sidste ende med
hensyn til denne case (Fitness World), om det er noget der er indvirket og ikke kan gares noget ved.
Det virker som om, at der ikke er et problem i forbindelse med den strukturelle anlaegning, der
foregar i de forskellige centre. Dog har der veeret andre spergsmal i forbindelse med systemet, som
vi vil behandle lzngere nede. Hvis vi lige vender tilbage i forbindelse med spgrgsmalet om de
forskellige midler man ger brug af i centrene for at driften kan kare, kan vi i virkeligheden ogsa
bekrefte Lotze fremhavelse i en vis forstand, nar det kommer udelukkende til snak om kulturen og

den bestemte forstaelse i Fitness World. Dette bekrafter vores korrespondent i vores interview:

“Men du kan ikke bare gore det... Du kan ikke bare indscette en stram Fitness World
chef her i et Fresh center, fordi folk de er ikke vant til det. S& laver man den der med
man bare fyrer cheferne for at fa dem ned i en billigere lgn og indsatter en ny chef, sa
har du lige pludselig ikke et godt center for folk. Sd flygter folk” (Bilag 1)

Man skal bide merke i, at det i virkeligheden har en stor indflydelse, alt efter hvilken atmosfeere
man har med at gere. Derfor finder vi, at det umiddelbart ikke er et problem pa nuveerende
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tidspunkt lige pa dette punkt, da man jo godt kan fa det til at fungere i praksis. De tidligere Fitness
World medarbejdere og chefer er, hvor de altid har veeret, mens de tidligere Fresh Fitness

medarbejdere og chefer holder sig der, hvor de nu engang har befundet sig.

Der, hvor der kan forekomme et problem og efter vores korrespondents optik har vearet et problem;
er spgrgsmalet i forbindelse med det praktiske i forhold til at handtere medlemmerne. Der har den
kulturelle dimension i forhold til om, hvordan man skal handtere medlemmerne veeret mere
udfordrende... Ja og maske ogsa for passivt fra et af parternes side af. Det er selvfoelgelig Fitness
World medarbejderne, der papeges i det tilfeelde, hvor vores undersggelser i forbindelse med
spargeskemaerne ogsa bekrefter dette i en vis forstand. Sa her kan det absolut tegne sig til, at de har
haft/har nogle udfordringer at slas med. Det virker modsat til, at de, der har veeret prgvet mest i
processen har veeret personalet fra Fresh Fitness, hvor alt over bebyrdning, overarbejde og mangel
pa ekstra kraefter og ressourcer manglede hos dem. Dette har medvirket til, hvad vores

korrespondent udtaler sig om saledes:

“Rigtig mange af vores centerchefer som gik ned med stress i Fresh-delen fordi det
simpelthen var for et stort et arbejde og bare at overga. Sa man tog ikke sadan rigtig
hand om Fresh folket, faler vi maske i hvert fald. At man ikke rigtig hjalp os i gennem
det over-bebyrdede”. (Bilag 1)

Derfor kan man ej afvise, at der fra ledelsens side af maske kunne have veret overvejet netop denne
vinkel, for det kan jo i leengden fare til konflikter og maske en vi-og-dem mentalitet alt efter,
hvordan klimaet eventuelt vokser. Nu tror vi selvfglgelig ikke, at det kan ende s& galt, men man kan
ikke afvise, at det er noget medarbejdere laegger maerke til, hvis man over pa et andet center har
andre vilkar for sig. Dette kan man konstatere udelukkende ud fra dette eksempel ulejligvis.
Endvidere har vi jo i interviewet med korrespondenten dette svar, der ogsa illustrerer fint hans
umiddelbart frustration, uden at sige for meget om dette. Det lader i hvert fald til, at der har veeret
nogle misforstaelser, der sagtens har kunnet veeret skyldtes af ubevidste og ubemaerkede i deres

udfarelse af disse:

“Vi har haft meget bovl med, at de ikke har... Altsd jeg foler, at de har stillet sig ret
meget modsat vores Fitness World kolleger og bare veeret ligesom: “Det ved vi intet
om, gd ned i et Fresh Center”, hvor vi jo selvfolgelig ogsa madtte have adopteret

Fitness World delen. Det er jo ogsa meget naturligt, men vi har jo ogsa syntes: Det
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ikke super indviklet Fresh-delen.. Det jo bare det samme, det jo bare andre navne,
andre priser. Sa vi har haft meget sadan internt kommunikationbgvl, hvor de far at
vide, gd nu ned i vores center og vi foler ikke altid, at de skal ga her over, de kunne
sagtens have hjulpet dem med det der over. Sd det er meget sadan noget... Ja, der har

man ikke gjort nok fra Fitness Worlds side af til ligesom at integrere Fresh-delen i

Fitness World centrene”. (Bilag 1)

Dermed kan det ud fra vores begransede empiri konkluderes, at udfordringer inden for spargsmalet
om kulturfeenomenet har en vaesentlig rolle at spille. Hvordan man kan gribe til disse udfordringer,
og hvilke midler man kan bruge for at &ndre disse er savel et andet spgrgsmal. Essensen med denne
undersggelse viser i hvert fald, at der har veeret udfordringer, og til tider nogle, der har overbebyrdet
den ene part frem for den anden. Man kan som medarbejder godt virke frustreret og teenke, at der er
noget her, der slet ikke vil fungere, ndr man mildest talt maske kan fole, at der bliver leget ‘rasmus-
modsat’, og dette virker det ogsa til, at det har giet sddan hen for vores korrespondent, nér det

navnes i starten af ovenstaende udplukkede citat fra interviewet:

“Altsa jeg faler, at de har stillet sig ret meget modsat vores Fitness World kolleger
og bare veeret ligesom: “Det ved vi intet om, gd ned i et Fresh Center”, hvor vi jo

selvfglgelig ogsa matte have adopteret Fitness World delen . (Bilag 1)

Han faler samtidig, at der er kommet naet den ene vej, men den anden vej har det ligesom veret
som om, som han benzvner: “Det ved vi intet om, gd ned i et Fresh Center”. Altsa, hvis det
begynder at sprede sig, og man er ligesom bevidst omkring at det er et problem, kan det hurtigt
gdelaegge den positive stemning, man nu engang vil anleegge sine kollegere eller for den sags skyld;
den ledelse og det resterende apparat, der drives. Dette kan ga hen og blive kendt som den
“behaviour” eller adfaerd, der nu engang dyrkes, hvor de eventuelt kan kendetegnes som nogle, der
bare sender opgaverne videre, og ikke er interesseret i at servicere lige sa vel som sine andre
kollegere/medarbejdere, hvor det bemarkelsesveerdige jo skal ses i bakspejlet med, at det fungerer

jo hos Fitness World-medarbejderne og ledelsen.

Uden at grave for meget i forhold til spargsmalet om dette aspekt, kan der endvidere konkluderes,
at spgrgsmalet om kultur og problematikken her af virker til at vaere en udfordring i sig selv.
Spargsmalet handler ikke om udfordringer, for det er som om, at det er anerkendt, at de eksisterer,

men hvordan man lgser dem.
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5.2.2 Kulturens og dens omfang i organisation og virksomheder

Jo starre en organisation er, desto sverere er det ogsa at opretholde en falles kultur alle er felles
om. Spegrgsmalet om kultur kan altsd ogsa betegnes som enten en sterk eller svag kultur, alt efter
omgivelserne og forskerne, der forskere pa dette omrade. Og det, der i sidste ende menes som en
steerk kultur er en kultur, der virker gennemtraengende og som en stor grad pavirker medarbejdernes
adfeerd. | hvert fald, hvis der refereres tilbage til Bang, sa beskrives kulturens styrke gennem tre

dimensioner: Den sociologiske gennemtraengning, psykologiske- og historiske gennemtreengning:

1) Den sociologiske dimension vender tilbage til, hvor mange, der deler kulturen. Denne
dimensions grundleggende befgjelser handler stort set om, hvor mange, der deler de samme
normer, veerdier, adferd m.m., og om der eventuelt, som ogsa er essensen; eksisterer der andre
subkulturer eller er der enkelte, der ikke helt lever op til en maske ubeskrevet norm, der nu engang

eksisterer.

2) Det psykologiske omfang tager afset i fortolkningen af kulturen; om den er den samme blandt
medlemmerne. Et eksempel, der gives her pa er i et rederi, og hvor mange af medarbejderne pa
dette rederi ngdvendigvis ved/opfatter, om det er kvalitet, der er den vigtigste veerdi, nar det geelder

spargsmalet i forbindelse med ens produktion og tjenester.

3) Det historiske tager afset i varigheden af en bestemt kultur har eksisteret, og hvor stabilt den har

vaeret gennem arene (Bang 1995 : 104-105).

Hvis man skal perspektivere disse tre kendetegn og leeg dem oven over dette relative nye koncept i

henhold til vores case, sa der nogle ting, hvor man eventuelt kan tenke, at dette virker indlysende:

For det farste beskrives det ifglge Bang, at den historiske dimension har en vasentlig rolle at spille,
nar det gelder en ‘sterk kultur’, her 1 blandt lengden pa medarbejderes delte erfaringer, deres
stabilitet i den bestemte organisation (anseettelse) og ikke mindst andre faktorer, der ger, at de har
haft kendskab til hinanden en x-antal periode pavirker denne kulturs styrke. Dette betyder, jo
laengere ‘historie’ en bestemt organisation har og jo laengere medarbejderes kendskab og forhold har

varieret; jo staerkere vil kulturen ogsa blive/vaere (Bang 1995 : 105).

Dette kan i virkeligheden ogsa i realiteten veere en af arsagerne til, at Fresh Fitness staben eventuelt
folte den form for overbebyrdning og den uretferdige behandling sa tidligt i perioden. Ikke, at det

en antagelse om, at der eventuelt ikke eksisterer nogle udfordringer i nu, men man kunne sagtens
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ogsa referere til i forbindelse med det psykologiske aspekt, hvor eksempelvis spgrgsmalet om, hvad
man faler er vigtigst og beeredygtigt for konceptet. Dette har naturligvis ogsa en pavirkning, da det
ud fra de to forskellige koncepter fokuseres pa to vidt forskellige ting; mens man fokuserer pa, at
det er kunderne, der skal vere i fokus og her af drive sin strategi igennem (med de ressourcer og
den kapital man nu rader over), sa virker det til, at kvaliteten i forhold til ens tjenester og produkter

er det, der er det centrale hos Fitness World.

Med en leengere opklaring ovenstaende med reference fra vores interview virker det altsa til, at
spgrgsmalet om kultur i organisationer kan medvirke til en sterre pavirkning i forhold til ens
strategi, produktion og adferd mellem medarbejderne, end man nu kunne anskue og opfatte. | farste
omgang, kunne det maske sige sig selv, at dette clash mellem to forskellige fenomener, men i
hvilket omfang og hvor udbredt kraever det nok mere forskning og undersggelser, far man kan sige

noget som sadan.
Jacobsen & Thorsvik har ogsa en synsvinkel i forhold til dette spargsmal. De papeger bl.a.:

“Mange empiriske studier har trukket fram at organisajoner kan bestd av flere
subkulturer som reflekterer inndelingen og personellsammensetningen i
organisasjinen. Innenfor en og samme organisasjon kan man finne store
kulturforskjeller mellom ulike kontorer og avdelinger og mellom ulike hierarkiske
nivder” (Jacobsen & Thorsvik 1997 : 114).

Jacobsen & Thorsvik tager det sa eventuelt skridtet videre og papeger eventuelt, at dette ogsa finder
sted i kontorer og afdelinger. Ydermere tilfgjer de endnu en pointe, som der ogsa er relevant i denne
sammenhang, der forbindes med det de benavner som spesialisering. Det, der med andre ord
leegger i dette er, den opgave/stilling, man bliver sat til at udfgre i en afdeling eller en specifik
opgave, der afviger fra andre. Hvad kan dette medferer til, beskrives som noget, der let kan fare til
malrettelse og mere fokus pa denne opgave - frem for at fgre det store formal ud i organisationen,
reduceres udelukkende, at der tages stilling til delmal. I denne anledning, fremfares i deres bog ogsa

3 punkter, der udtrykker dette mere klart:

1) At dette specifikt koncentrerer og henleder ansattes opmarksom pa deres arbejdsopgaver og

stilling til lgsning af disse udelukkende.
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2) Opmarksomheden i forbindelse med kommunikationen mellem ansatte ogsa udelukkende

henledes til og pa styrkelse af udelukkende de opgaver, der er henledt til at udforme delmalene.

3) 3: Og der maske ogsa er den veesentligste for dette tilfeelde: At en enhed af organisationen nemlig
selektivt udelukkende orientere sig omkring de omgivelser, der er relevant for arbejdet. Det, der
tages hgjde for er midlertidig kun den information, der er relevant for ens arbejde (kald det delmal,
eller det ord der anvendes af Jacobsen & Thorsvik spesialisering) (Jacobsen & Thorsvik 1997 :
114).

Kan man hermed sa fremhave, at det kan veere det fenomen, der er snak om specifikt i Fitness
World? Hvordan garanterer man sig overhovedet egentlig for, hvornar man udelukkende principielt
udfgrer delmal og negligere det store formal. Kan det, der spesialiseres inden for, ikke have en
relevans for det konkrete mal. Et glimrende eksempel, der popper op fra vores korrespondent er det

benavnte fra interviewet:

“Vi har haft meget bovl med, at de ikke har... Altsa jeg foler, at de har stillet sig ret
meget modsat vores Fitness World kolleger og bare veeret ligesom: “Det ved vi intet
om, gd ned i et Fresh Center”, hvor vi jo selvfolgelig ogsd madtte have adopteret

Fitness World delen”.

| forbindelse med diskussionen om kommunikation, som de ogsa fremhaver (Jacobsen & Thorsvik)
kan dette have en afggrende rolle for, hvordan man imgdekommer disse udfordringer. Det, der
afgerer om, at det hele i virkeligheden spiller, er netop spergsmalet om, hvordan kommunikationen

er i de forskellige afdelinger, medarbejdere og safremt deles.

Det, der ogsa papeges af Jacobsen & Thorsvik er, at det heller ej er usaedvanligt, at disse ansatte
klager over, at der findes en darlig kommunikation mellem nu i deres postulat »ledelse og
medarbejdere«. En argumentation der ifglge deres udsagn kan forebygge dette; er at det burde veere
noget helt centralt, at man diskuterer metoder og resultater med kollegerne. Det virker til, at der ud
fra dette er snak om organisationer ud fra den enkelte, men dette betyder ngdvendigvis ikke, at man
ikke kan adressere problemerne, der reelt eksisterer ogsa. Heraf fremheaves ogsa, at der for
organisationer er mange tiltag for, hvordan man kan forebygge denne barriere. Hvad er kodeordet?
Kodeordet er mgder. Maderne, der er regelmassige hjelper med bl.a. at diskutere og udveksle
feelles problemer (Jacobsen & Thorsvik 1997 : 233).
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Derfor kan man ikke blot se dette problem ud fra en mentalitet, der hedder: “at det nok skal lases
sig”. Som man kan erfare, er der langt flere parametrer og endda eventuelt endnu flere, der er garant
for der arbejdes og forskes inden for organisationsteoriens verden. Der kunne garanteret have veret
skrevet tonsvis af bgger i forbindelse med netop denne problemstilling, men man skal altid huske
pa, at det i den praktiske verden, at disse udfordringer finder sted. Man skal altid veere opmarksom
pa, at det altid er lige lettere at behandle spergsmal som disse pa et teoretisk niveau, men
problemstillingen, og den man aldrig kan sige noget omkring skaret helt ind til benet, foregar pa de

her arbejdspladser og virksomheder.

Der kan dog rundes af med den pointe, at der netop ikke kan siges meget mere end, hvad der
forhabentlig har veret en opklaring i forbindelse med ogsa de udfordringer, man har gjort sig for
medarbejderen i det nuvaerende Fitness World. Man kan vel ikke afvise, at det er en del af de
udfordringer man mgder i forbindelse med disse opkabs projekter; Ja selv fra ledelsens og lederens

perspektiv, der jo naturligvis har det ansvar for, at der udarbejdes de mest egnede forudsetninger.
5.2.3 Fitness Worlds opnaelser og udvidelse med opkgbet af Fresh Fitness

Som der blev bergrt i forbindelse med problemfeltet ser man, at denne form for mangvre er en
eftertragtet og inspirerende skabelon for de diverse industrier i erhvervslivet. Naturligvis har vi i
vores undersggelse af dette opkeb ogsa prgvet at undersgge, hvad det har givet af indvirkninger i
forbindelse med deres udvidelse af deres brand, services og ikke mindst tjenester og produkter. Det
virker dog heller ikke til, at dem vi har adspurgt finder dette opkeb som et negativt trek -

tveertimod.

Selvfglgelig er validiteten af disse indsamlede dataer ikke noget, der kan siges fra vores side af at
repraesentere alle medlemmer, men det kan forteelle os og give os en ide af dem, der har udfyldt

vores spgrgeskema.

Hvordan handterer man som en organisation som Fitness World, at sadan et projekt ledes og
organiseres saledes, at det lever op til kundernes og medlemmernes behov og forventninger.
Hvordan garanterer man, at det internt ogsa kan fungere, for at udbyde det bedste produkt pa
Fitness-markedet, som jo har veeret Fitness World hensigt med dette treek. Ja alt dette, behandles
naturligvis af organisations, ledelses og andre discipliner inden for den erhvervsgkonomiske
forskningsverden. Disse individer, der savel beskaftiger sig med dette har i virkeligheden fokuseret
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pa dette spgrgsmal gennem en lengere periode; vi har jo omtalt og refereret til, at forskning i
forbindelse med organisationskulturen og dens pavirkning/pavirkninger pa organisationer har
fundet sted siden 1980°erne. Det har ogsa vaeret i dette arti, hvor det rigtigt store gennembrud inden

for dette felt har fundet sted (Bang 1995 : 12).

Hvilken indvirkning, har det strategiske spgrgsmal sa i anledning af hele den mangvre, man sa har
set fra Fitness World? Der er absolut ingen tvivl omkring, at dette spgrgsmal har gaet betydet hen,

for dette kan man ogsa bemarke med deres udvidelse til Polen:

“Lidt flere. Man er bl.a. begyndt at udbygge i Polen, Der har man efterhdanden faet
udvidet med lidt flere centre, en 5-6 stykker”.

Det kan man udarbejde og planlaegge ud fra den strategiske arbejdssfeere er bl.a.:

- Beslutninger om spgrgsmalet om ens produktsortiment og geografisk raekkevidde og ikke mindst

udvidelse.

- Aktivitet i forbindelse med at prgve at opna en vis fordel inden for det konkurrencemassige

perspektiv.

- Man kan se pa strategi som opbyggelse af ens ressourcer og kompetencer (Johnson & Scholes
m.fl. 2005: 6-7)

Derfor kan man heller ikke afvise, at der fra Fitness Worlds side af, at man har fundet Fresh Fitness
koncept innovativt og endda maske for det ferste end udvidelse af deres forretning pa markedet,
men ogsa ren kundemaessigt. De sidder jo med dette treek med den stgrste Fitness-kaede i DK. Og en
af de anderledes innovative initiativer, der nu engang kunne udbydes i Fresh Fitness er denne
sakaldte 24-timers dbningstid, hvor man kunne komme, nar man havde lgst. Denne service er
faktisk ogsa noget, denne undersggelse ogsa rigtig gerne vil fremvise. Det er i virkeligheden ud fra
vores empiri saledes, at dette faktisk har virket som et af det mest positive for disse kunder. Dette
kan vi fremvise ud fra vores spargeskema nedenstaende ved hjalp af et diagram omhandlende det
specifikke sporgsmél: “Hvis du kommer op i forskellige Fitness World centre, hvad er sa den

vaesentligste arsag til dette?”.
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@ 24-imers abningtider

@ Andre services fra de tidligere Fresh
Fitness Centre

Omagivelserne
@ Variation af tresningsudbud
@& Andet

Her kan ses, at 61,5 % af deltagerne har svaret den service med bld; altsa 24-timers abningstider.
Vel og marke en service, der var det nok mest kendetegnende for denne keede med de billige priser,
de nu engang ogsa udbyd deres abonnementer med. Der skal dog ogsa papeges, at der eksempelvis
er taget hensyn til, hvor godt kendskab de har haft til Fitness World, og hvor mange gange om ugen

de nu engang traener.

Hvilke parametrer kan man ellers hive frem, nar det handler om spgrgsmalet om dette. Projekter er
en stor sterrelse, og mon ikke, at der skal tages forholdsregler inden for erhvervsgkonomiske
discipliner sasom organisationsteori, ledelse og ikke mindst markedsfgringen og strategien, der
planlegges om. Hvor mange afdelinger og ikke mindst medarbejdere skal der ikke hyres, for at man
kan skabe den rette succes for, at det skal drives som der er forventninger omkring.

Hvis vi vedbliver lidt i nu i forbindelse med en organisations strategi, kan der her ogsa
imgdekommes udfordringer. Fordi Busch, Johnson m.fl mener nemlig, at den strategiske
planlegning bestar i bl.a. at @ndre i systemer og ikke udnyttede krafter i forbindelse med
ngdvendige projekter og sekvenser af fremtidige projekter. Dette er med til at bringe en nuveerende
mission i overensstemmelse med en den vision, der nu findes attraktiv (Busch & Johnsen m.fl 1993:
233). Og dette spargsmal med netop et opkeb af en mindre keede kan for Fitness World sagtens
have en sammenhzng i forbindelse med, spargsmalet om deres strategiske grundmodel - her kan
man sperge sig selv som organisation, hvordan man forstar og brande sin business. For Peter

Drucker formulerede det séledes:

What is our business, and what should it be (Busch & Johnsen m.fl 1993 : 215).
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Her argumenteres der for, at business bliver opfattet som spargsmalet om, hvilke produkter/tjenester
som skal produceres til hvilke kunder og malgrupper for at virksomheden kan overleve omkring
sine omgivelser. Ret grundleggende, stilles disse fire spgrgsmal, som vi ogsa vil behandle

nedenstaende med henblik for at skabe det korrekte billede af det strategiske spargsmal:
- Hvem er vi?

- Hvad er vores mission?

- Hvad er vores vision?

- Hvad er vores strategi? (ibid)

For Fitness World har disse spargsmal eller nogle af disse med andre ord veret et essentielt del af
ens overvejelser af, hvilket ryk man har at skulle foretage sig. | forhold til deres relation og opkab
af Fresh Fitness, har dette givet dem et innovativt og ikke mindst et alternativ de kan tilbyde i nogle
centre, som de ikke har haft kunne far dette opkab. Dette afhaenger alt efter, hvilken situation ens
virksomhed/organisation befinder sig i, men dette foretages gennem en strategi implementering, der
har til hensigt at fa det vedtaget gennem et projekt/en raekke projekter, der skal gennemfgres (Busch
& Johnsen m.fl 1993 : 242). Grunden til, at der naevnes et projekt/en reekke projekter er af en
grundleeggende faktor; at man som virksomhed kan stgde pa udfordringer, men i starten af en
projektfase ngdvendigvis ikke havde overvejet eller regnet med. Heraf bestar ogsa variationer af
problemstillinger, alt efter, hvor man befinder sig i projektet, dog teenkes der fra vores perspektiv af
ud fra to grundleeggende anskuelser:

1) Nar man befinder sig i et allerede eksisterende projekt, hvor forsinkelser, mulighed for sygdom
eller mangel pa personale/fagfolk eller for den sags skyld andre ressourcer, til at gennemfare

projektet inden for den rette estemeringstid.

2) Ngdvendighed for, at et allerede udarbejdet projekt forudseetter, at der skal implementeres nye

tiltag, for at man kan sammensmelte i det her tilfeelde Fresh Fitness og Fitness Worlds koncepter.

Dette kan illustreres ud fra nogle erfarne veteran project managers, der har veeret inden for branchen
inden for project management, der benzvner netop denne proces som the critical path.
Nedenstaende preasenteres to udpluk fra svar pa det fremlagte spgrgsmal i henhold til det praktiske i

projektarbejdet:
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- The most obvious reason the critical path is important is because these are the
activities that impact completion time. If | suddenly get a call from above saying they
need my project done two weeks earlier than planned, the critical path is where |
schedule the overtime and add extra resources to get the project done more quickly. In
the same way, if the project schedule begins to slip, it’s the critical activities I focus

on to get back on schedule (Larson & Grey 2011: 171).

- | try to make it a point whenever possible to put my best people on critical activities

or on those activities that stand the greatest chance of becoming critical (ibid).

Det vi prgver at fremhaeve ud fra dette perspektiv er netop, at der efter et gennemfert projekt
sagtens kan opsta andre projekter, eller for den sags skyld i allerede et igangvarende projekt.
Selvfalgelig er ethvert projekt og ud fra dets starrelse ogsa en vinkel man skal have for gje, men ud
fra Fitness Worlds case, viser realiteten et helt andet billede. Et billede, der faktisk ogsa bekymrede
os lidt, for hvor skulle det sa ende henne med Fitness World. Og hvor ender det henne, med alle de

andre organisationer, der starter sadanne projekter inden for de diverse industrier i erhvervslivet?

I hvert fald har denne undersggelse givet os et andet indblik end, hvad vi lige havde informationer
omkring inden denne projektrapport og udarbejdelsen her af. Ud fra vores korrespondent, hvis vi

vender tilbage til interviewet gav os i hvert fald denne vinkel pa casen:

“Ja... Og der er jeg sadan lidt, det ved jeg ikke rigtig noget om. Jeg ved dog, at man
har jo to... Det er jo sddan, at vi er jo stadig Fresh. Jeg far eksempelvis stadig lgn fra
Fresh Fitness. Det er ikke kert fuldsteendigt sammen i nu. Det kan godt veere, at det
hedder Fitness World, men jeg er stadig Fresh... Nej det er jeg sd faktisk ikke mere,
jeg overgik faktisk til Fitness World, da jeg fik en ny kontrakt, men vores andre
medarbejdere de er stadigveek og for stadig len fra Fresh Fitness osv. S& man har
stadig noget, og de er stadig inde i konkurrencenavnet. Det er altid svaert med sadan
noget fusion, hvordan man ggr det her opkeb. Man er ikke feerdig med det i nu, sadan

vil jeg sige det”.

Der navnes konkurrencenavnet, fusion og “man er ikke faeerdig med det i nu, sddan vil jeg sige
det”. Det virker dog til, at der som sagt virker nogle interne udfordringer man star og keemper med.

Derfor kan man som vi ogsa har bergrt altsa papege, hvor mange komplekse ting man star og skal
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forholde sig til. Om det er spargsmal om det juridiske, opfange alle risikoer ved sadan et opkab,
projektet og ledelses forlgbet, det kulturelle aspekt, ndr man nu har gennemfert det lange
projektforlgb. Dog skal man selvfglgelig ikke misforsta eller for den sags skyld misfortolke det
ovenstdende citat ala “sikke mange ting, der mangler at have styr pa”. I omverdenen fungerer dette
opkab til kundernes og andre, der har kendskab til Fitness-markedet som gennemfart i den forstand,
at man har begyndt strategien om, at det nu er Fitness World, der har overtaget Fresh Fitness pa
markedet. Disse udfordringer vores korrespondent benavner er interne udfordringer, som kun
bergrer medarbejdere, ledere sammen med konkurrencenavnet, der selvfalgelig er dem, der er

omdrejningspunktet.

Dette betyder blot og som der er pravet at blive pointeret; at det for virksomheder og organisationer
kan forekomme udfordringer, de ikke har indflydelse over. | det her aspekt, er der bl.a. en juridisk
udfordring, der ger, at medarbejdere og ikke mindst Fitness World som kade og virksomhed

ngdvendigger, at der skal iagttages initiativer og ressourcer til udfgrelse af dette aspekt.

En anden vinkel, der kunne vere relevant er i forbindelse med opmarksomheden pa kvaliteten.
Her vil vi fremhave rundspergslens spergsmal “Er/var der vasentlig forskel mellem de to centre”

og “Hvad har forskellene varet?”.

Det vi har haft til hensigt at tilsigte med dette er, at det selvfalgelig er dem, der benytter fitness-
faciliteterne mest muligt, som er dem vi er interesserede i at eftersparge om deres
vurdering/mening. Derfor ser man ogsa efter vores bedste kvalifikationer, at spargsmalene er
bygget op som de er i det her tilfeelde. Nedenstdende gives dog et statistisk oversigt over vores

respondenters svar ud fra “Er/var der vasentlig forskel mellem de to centre?”:

®la

@ Delvist
Mej

@ Ved ikke
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Vi har altsd en samlet procent pa 68,1%, der i hvert fald har bemarket en vis a&ndring, hvor 36,1 %
er ud fra et “ja”. Det vi er interesserede i er selvfalgelig spgrgsmalet om, hvilke forskel sa ud fra de
korrespondenter, der altsa mener, at der eksisterer/har eksisteret en forskel. Dette illustreres gennem
den neeste graf med spergsmélet “Hvad har forskellene veret?”. Det er faktisk teknisk set ikke en
graf, men en viderebygning af spergsmaélet “Er/var der vesentlig forskel mellem de to centre”.

Nogle af de svar, der ligner mest hinanden er bl.a.
- Der er nogle maskiner fitness world har som fresh ikke har

- Bedre udstyr, miljg, omgivelser og ikke mindst udsugning af luft. Det kan man godt finde lidt

treengende i Fresh Fitness centrene
- Der er absolut kvalitets forskel. Det kan man ikke afvise.

- Der er lidt mere kvalitet over Fitness World koncept, men ellers Fresh centrene heller ikke de

veaerste synes jeg.
- Treeningsfaciliteter er bedre i Fitness World end Fresh Fitness omgivelserne og stemningen
- Bedre treeningsfaciliteter i FW.

- Bedre vagte og generelt andre forhold som udsugningen osv - Centrer, hvor der nu er mulighed

for at treene lidt senere pa forskellige dage.
- Nye maskiner, nyt udstyr, mange flere snacks og proteinbarer og energidrings.
- Abningstid og service

Dette er et udpluk af de svar vi har faet tilbage af vores respondenter. Det bemarkelsesveerdige ved
dette er, at spgrgsmalet vender tilbage til kvaliteten. Dette kan man ikke afvise, at Fitness World har
veeret med til at frembringe, mens man fra Fresh Fitness ogsa har bidraget med deres abenbart
attraktive 24-timers abningstider. Dette har i dette tilfelde ogsa spgrgsmal, der bunder tilbage i
forhold til det strategiske og ikke mindst den langsigtede version, som vi ogsa har vearet inde pa.
Derfor virker det ogsa til ud fra den empiri vi har indsamlet, at det virker til, at dette ligner Fitness
World og Fresh Fitness altsa har udarbejdet og gennemfart det vel og merke succesfuldt. Det virker
i hvert fald ikke til, at man ikke gar brug af de forskellige tilbud og services, der er blevet sat ud til

veerks og i omverdenen. Dette indikerer bl.a. dette:
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@ Jeg kommer op i forskellige centre
@ Jeo tager udelukkende op i et center
Det varierer efter omsteendigheder

og behov
@ Det teenker jeg ikke over

Denne graf er i henhold til spergsmalet “Kommer du specifikt op i et Fitness World center, eller
varierer dette efter omstendighederne og behov?”. Her har vi altsd en en svar rate pa samlet set 60

%. Dette ma betyde, at der er altsa et positivt pavirkning for begge parter.
6. Diskussion

Som beskrevet i projektet har der veret nogle udfordringer med hensyn til opkeb af Fresh Fitness.
Hvis vi tager udgangspunkt i en af ovennavnte udfordringer i henhold til spgrgsmalet om
virksomhedskultur, kan vi diskutere, hvilke problemer det giver, nar en virksomhed overtager en
anden virksomhed som har en anderledes kultur. Nar vi snakker om Fresh Fitness og Fitness World,
sa er begge virksomheder inde i den samme branche, men dog har to forskellige mader at drive
virksomhed pa. Fresh Fitness har siden deres opstaende veret kendt for at vaere meget “large”, dvs
de havde nogle regler, men dog var reglerne til at bgje. Som vores korrespondent navner i
interviewet, tog han det altid med et smil, nar en kunde havde glemt sit medlemskort, dog skulle
kunden lave 20 armbgjninger i stedet for betale 20kr. Hvor vi sa har Fitness World pa den anden
side, som er meget strenge med deres regler og de er neermest ikke til at bgje. | Fitness World gar de
meget op i at overholde reglerne, og hvis en kunde har glemt sit medlemskort, skal man enten betale
20kr eller tage hjem for at hente det.

Her er et eksempel pa to vidt forskellige virksomhedskulturer. Pa den ene side har man en
virksomhed som tager tingene let og pa den anden side, en virksomhed som driver sin virksomhed
ud fra regelsettet. Kan der opsta nogle problemer, nar den ene virksomhed opkgber den anden? Ja
der kan opsta problemer, da medarbejderne fra Fresh Fitness beholdte deres stilling efter opkaebet af
Fresh Fitness. Medarbejder fra Fresh Fitness blev traenet til veere meget abne, og nu bliver de flyttet
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ind i en virksomhed, som er meget strenge med deres regler. Man kan opleve denne kulturelle
forskel i de centre som tidligere var Fresh Fitness som er gaet under navnet Fitness World nu. Man
oplever de samme medarbejdere ikke er sd large” leengere og faktisk kraver, at man betaler, hvis
man har glemt sit medlemskort. For en kunde at blive flyttet til en anden virksomhed med en anden
virksomhedskultur, er ikke ngdvendigvis darligt. Men i dette tilfelde oplever man som kunde hos
Fitness World, at reglerne skal overholdes. Hvad kan gares bedre? En alternativ lgsning pa dette
problem kunne vere at finde de uligheder, som der er i de to forskellige virksomheder og preve at
mgdes midtvejs. Hvis vi tager et eksempel med en kunde, som har glemt sit medlemskort i Fresh
Fitness, jamen sa ville han blive lukket ind, hvis han laver 20 armbgjninger. Hvis nu et medlem i
Fitness World glemmer sit medlemskort, skal han betale 20kr. Da Fitness World opkaber Fresh
Fitness, sa er det naturligt, at det er Fitness Worlds kultur som er alpha, men for at ikke at miste
kunderne fra tidligere Fresh Fitness, kunne de mgdes halvvejs. Et eksempel pa dette kunne vare, at
farste gang en kunde glemmer sit medlemskort, skal han lave 20 armbgjninger og derefter betale

20kr, hver gang kunden glemmer kortet.

Hvis man nu skal diskutere de juridiske regler, og hvordan deres problematikker har pavirket, sa
kan man sige at reglerne kom ind, og faktisk hjalp Fresh Fitness ejerne, nar de nu skulle s&lge deres
virksomhed. Dette kan anslas ud fra mange af reglerne, hvor de sikrede dem et godt arbejdsforhold,
efter virksomheden skiftede ejer. Essensen af, at disse regler kunne sikre dem, og de ikke kunne
@ndres og stadig forblive de samme. Rasmus som er vores korrespondent fortalte, at man ikke
kunne fyre cheferne, og hente nogle nye fordi sa vil de fa mindre lgn, frem for den nuveerende hgje

lgn som man fik hos Fresh Fitness.

Reglen for monopol kommer ogsa til at have en stor indflydelse i opkgbet mellem Fitness World og
Fresh Fitness, fordi reglen siger at en keber skal kebe en virksomhed, hvis man befinder sig i
samme marked. | det her tilfeelde gor det, at Fitness World er den rette kagber til Fresh Fitness. Det
ger ogsa, at andre ikke kan komme og kaebe virksomheden, hvis nu de ikke er fra samme marked.
Det gor, at konkurrencen bliver mindre pa markedet, og det ger ogsa at Fitness World bliver den
eneste oplagte keber til Fresh Fitness, hvor de gar som eksempelvis andre telefonselskaber.
Feenomet med, at de keber deres kunder tilbage, hvor de ogsa har monopol til, at de er de eneste

som er i markedet, som kan kgbe selskabet.
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For at opsummere har Fitness World pa flere punkter de mest fordelagtige markedskrafter, hvilket
indebaerer badefaciliteter, prisen pa medlemskab, og ene og alene har selskabet udnyttet

afskaffelsen af lukkeloven ved at forleenge deres abningstider og opkebet af Fresh Fitness.

Dog kan man heller ikke konstatere, at de reagerer eller har overgreb over Fitness branchen, da vi
har set over flere omgange, hvor effektiv innovation kan have raderum over markedet. Her med

henblik pa Ubers indflydelse pa taxibranche via digitalisering.

Jo nemmere og mere tilgengeligt man ger et produkt, jo sterre kundetilstremning. Dog skal det
selvfalgelig ogsé vere til en rimelig pris. Det vi s& kan forvente nu er Fitness DK’s respons pa
markedet, da man nemlig kan antage, at de bliver udsat for et stort pres pa markedet med henblik pa

markedsandel m.m.

Lige for tiden har de nemlig valgt at lukke ned for de urentable centre, da de i 2015 havde abnet
flere centre, dog havde de ikke indtjent nok. De havde nemlig et underskud pa 28 millioner i
udgangen til 2015 pga. den gennemsnitlige medlemspris var faldet, bl.a. pga. Fresh Fitness tidligere
prissetningsstrategi. Og nu, hvor Fitness World har opkebt dem, har de havet den gennemsnitlige
pris en del. Dog er det nu dem, der bestemmer markedsprisen. Ydermere har de stordriftsfordele
med hensyn til en potentiel priskrig. Man kan antage, at Fitness DK’s reducering af fitnesscentre
kunne relateres til hgje omkostninger til at holde dem kgrende og som formal vil forsgge at reducere

deres priser og dermed bygge op fra deres position.
7. Konklusion

Ud fra vores markedsanalyse har vi kunnet konkludere, at Fitness World er meget begejstret over
deres situation pa markedet, iser efter opkebet af Fresh Fitness, der har styrket deres
markedsposition, hvilket vi ogsa kan bide merke til pa Fitness DKs reaktion med hensyn til deres
reducering af centre af gkonomiske grunde. Dog kan man jo sige, at de starste er altid dem, der
falder hardeste, hvilket vil sige, at det er Fitness World man gerne vil udkonkurrere. Heri pa grund
af deres store markedsandel, deres overgreb pa markedsprisen og stordriftsfordele. Dog er dette
ikke nemt for et allerede eksisterende selskab eller en hypotetisk international virksomhed. For at
veelte dem kraeves en stor sum indskudskapital og know how (erfaringer, overskuelighed). Man kan
ikke naegte at anerkende, at en udenlandsk virksomhed pa et senere tidspunkt vil prgve sine krefter

af pa det danske marked. Derfor bar Fitness World holde fokus pa den udenlandske aktivitet, og

66



Asfandyaar Qamar Yasin — 55960 — Aqy@ruc.dk

Hashim Saleh — 54806 — Hsaleh@ruc.dk

Mohamed Loukili -55317 — Loukili@ruc.dk

Mohamedsidiq J.N. Mohamed — 55576

HA Almen — Erhversgkonomi — 4. Semester

maske selv pa et senere tidspunkt prgve deres krafter af i et land med nogenlunde samme

kulturforhold som dem i Danmark.

Hvis vi nu kigger pa vores analyse indhold inden for jura-delen, kan vi konkludere, at reglerne
indenfor salg og keb af virksomheder har haft en stor indflydelse pa forhandlinger. Den tilstand
virksomheden havde (Fresh Fitness) gjorde det, at man havde behov for at komme ind og se, hvilke
regler man burde ga ind og kigge pa, for at kunne vurdere, hvordan salget skulle ske. De juridiske
regler gav os ogsa et billede af, hvordan vi kunne tilkoble situation i Fresh Fitness med hensyn til
deres ansatte, og hvordan deres fremtid sa ud senere hen. Vi kunne ogsd konkludere ude fra de
juridiske regler, at det ikke kunne vare hvem som helst, der kunne komme ind og kebe Fresh
Fitness, fordi spargsmalet om monopol spillede en rolle, der medvirkede, at Wolrd var de eneste pa
markedet som kunne kgbe Fresh Fitness.

Med hensyn til spargsmalet om kultur, virker det til, at dette har veeret en udfordring i sig selv.
Dette har medvirket, at der ogsd mellem Fitness World og Fresh Fitness’ parter har fundet
udfordringer sted. Dette er heller ikke noget, der er gaet ubemerket hen i organisations- og
erhvervsgkonomien akademiske kredse. Tvaertimod, har dette spgrgsmal medvirket i, at det med
tiden udelukkende har veeret et yderst relevant topic at forske i. For vores tilfelde med denne
undersggelse, har dette vist sig, at det udelukkende er en god grund til dette. Dette bl.a. fordi, at
udfordringer eksisterer, og vil ikke stoppe med at eksisterer

8. Perspektivering

Hvis der skulle perspektiveres til aspekter inden for erhvervslivet med hensyn til sammenlignende
situationer, kan man som vi ogsa har prgvet at sette det op for i lignende situtioner inden for de eksisterende
industier 1 erhvervslivet. Projektet kan hermed sagtens perpektiveres til TDC’s opkeb af Call Me. Dette
fordi, at Call Me ogsa lagde ud med at starte som et underksudsfirma, hvor deres mal var at ggre tingene
nemt og billigt. Dette med henblik pa at skaffe sa mange kunder som muligt, hvor deres plan groft sagt kan
praesenteres som, at skaffe sa mange kunder som muligt. Herved far de den gnskede stigning, hvor vardien

af virksomheden heri ogsa vil stige.

Det som TDC gjorde efter opkebet, hvor det ikke kun var selve virksomheden, men ogsa de eksisterende
kunder. Dette kan man perspektiver til samme situation som med Fresh Fitness, og Fitness World, hvor nu

Fresh Fitness blev opkabt af Fitness World.
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Fresh Fitness er opbygget pa netop samme princip, at det skulle vaere nemt og billigt for kunderne. Her af var
Fitness World den oplagte konkurrent til at opkabe Fitness World, gennem Fresh Fitness inspiration til

treenings-abbonnementer til billige penge og et innovativt koncept.
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10. Bilag

Transkribering af Interview - Fitness World Projekt
MFW: Huvis den ringer sa skal jeg over.

HS: Ja ja..

MFW: Det bare sd i ved det.

ML: Jamen sa setter vi den bare pa pause.

HS: Ja, sa holder vi bare en pause og pauser den bare.

ML: Nar, men kan du begynde eller starte med at fortelle lidt om Fitness World..? Hvad det er for

en starrelse osv.?

MFT: Jamen Fitness World det er jo en keempe kaede. Danmark stgrste Fitness-keede med omkring
150 centre... Lidt flere. Man er bl.a. begyndt at udbygge i Polen, Der har man efterhanden faet
udvidet med lidt flere centre, en 5-6 stykker. Jeg er her nede som sourchef i vores center. Alle
centre er sadan set deres eget lille firma med som reelt center ledere og hvis centeret er stort nok sa
ogsa en sourchef, hvor det i det her tilfelde i dette center sa er det mig. Min rolle er mere eller
mindre det samme som min leders, men jeg er mere i sadan en laeringsrolle. Sa jeg bliver ligesom
leert op til at blive centerledere pa et tidspunkt. Heidi stopper 1. maj, og det vil sa sige, at jeg tager
over her nede. Det er den meget naturlige made man ger det pa. | forbindelse med det her center,
jamen sa er det her et tidligere Fresh center, i det vi har dggnabent. Vi har sadan et slushe-system.
Vi gik jo sammen med, eller Fresh gik jo sammen med Fitness World for ca. 15 maneder siden
sidste ar i januar/febuar. Der har selvfalgelig veret nogle udfordringer med sluscher og folk har kort
og nogle har armband, og sa har vi lavet sadan nogle kombi-kort, hvor man kan komme ind alle
steder osv. Men vi er efterhanden ved at komme godt med, hvad angar det...

ML.: Kan du eventuelt uddybe det i forhold til, hvordan man har integreret de her to koncepter?
MFT: Ja. Man kan sige, det handler meget om jura egentlig talt. Vores Fresh-medlemmer har
underskrevet en kontrakt pa, at de skal kunne komme ind dggnet rundt i 22 centre. Og man har jo de
her slucsher, som... Jeg ved ikke, om det treener her nede?

ML.: Jo jeg treener her nede ja..

MFT: | traener her nede, i kender slushchen. Der er sadan en gant man skanner ude pa foran. Den
passer sa til en tip. Den tip den sidder inde i armbandet. Dvs, alle dem der havde armbandet for skal
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kunne bruge deres armband til at komme ind med, men man har jo ogsa Fitness World folk, som er
vant til at have magnet-stribe kort til Lyongade, Englandsvej og alle de der, som man kender pa
Amager som havde lige pludselig et problem i; skal folk bade have et armband til vores center,
vores del og et kort til alle andre. Det bliver lyn-hurtig forvirrende, Hvis folk ikke rigtig ved, hvilket
center de skal over i og folk glemmer det ene og det andet. Sa lavede man sadan et kombi-kort, det
er sa magnet-stribe, hvor der er indbygget sadan et tip i som i et rejsekort, hvot man kan bippe sig
ind. Det har man sa faet lavet. Og det fungerede rigtig godt, hvis det ikke var fordi vi var det eneste
center pa hele Amager, der kan lave chippen. Sa folk de far kortet over pa Lyongade eller hvor det
nu er og tenker, at det er den skenneste orden, men de kan stadig ikke komme ind her over, ferend
de har snakket med mig og faet lagt chippen i. Sa det lidt et problem, men jeg haber vi far dem
smidt rundt i de andre centre ogsa, sa man kan hjalpes an med det.

ML.: Er der stadig udfordringer med det i dag?

MFT: Der er ikke udfordringer i selve systemet. Der er udfordringer selvfglgelig i, at folk synes det
aergerligt, hvor de tror, at de far det rigtige kort. Og sa far de ikke at vide: Husk nu lige og ga over
og fa det aktiveret farst. Sa hvis folk kommer her fgr kl. 9 om morgenen far jeg er her, sa kan de
ikke komme ind og sé bliver de sure pa mig. Det bliver sure pd mig, Det er mig de bliver sure pa..
Det er os, de blive sure pa her nede, og det er os de synes er nogle narr***. Ellers sa skal vi std og
forklare vores kollegerer over pa de andre centre, at de er nogle batnakker, og det er heller ikke sa
godt... Sa, men det er efterhanden ved at vere forbi med det allerveerste vil jeg sige.

ML: Du navner, at det her var et tidligere Fresh Center det ved vi selvfglgelig ogsa, men hvilket
kendskab havde man fra Fitness Worlds side af i forhold til de her Fresh Fitness centre?

MEFT: Nul... Nul og en F*#**** banan**** undskyld mit sprog. Vi har haft meget bevl med, at de
ikke har... Altséa jeg foler, at de har stillet sig ret meget modsat vores Fitness World kolleger og
bare vearet ligesom: “Det ved vi intet om, ga ned i et Fresh Center”, hvor vi jo selvfolgelig ogsa
matte have adopteret Fitness World delen. Det er jo ogsa meget naturligt, men vi har jo ogsa syntes:
Det ikke super indviklet Fresh-delen.. Det jo bare det samme, det jo bare andre navne, andre priser.
Sa vi har haft meget sadan internt kommunikationbgvl, hvor de far at vide, ga nu ned i vores center
og vi foler ikke altid, at de skal ga her over; de kunne sagtens have hjulpet dem med det der over.
Sa det er meget sddan noget... Ja, der har man ikke gjort nok fra Fitness Worlds side af til ligesom
at integrere Fresh-delen i Fitness World centrene. Sa folk sadan har mulighed for at hjelpe
hinanden...

ML: Ser du det sa som en udfordring...?

MFT: Det var det. Det er det ikke mere. Folk de ved godt, hvis de har Fresh sa skal de komme her
ned efterhanden... Det ved man godt. Men det forste halve 4r, det var simpelthen et helvede.
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ML: Hvor langt tid har opkebet egentlig haft af variation? Her tenker jeg pa planlegningen
omkring, hvor man kan sige: Her nu sa starter vi, og nu offentliggare vi det.

MFT: Vi fik det at vide omkring den... Lige for jul forrige ar. Lige for juleaften godt og vel og sa
startede det omkring 1. januar/1. febuar og sa var der bare bgvl til og med august. Sa alle aftenvager
det var jo bare at sta har nede og lave kort til folk og forklar og snak osv, sa man naede ikke en

Kk
S .

HS: Jeg kan godt huske de perioder der...

MFT: Rigtig mange af vores centerchefer som gik ned med stress i Fresh-delen fordi det simpelthen
var for et stort et arbejde og bare at overgd. Sa man tog ikke sadan rigtig hand om Fresh folket, faler
vi maske i hvert fald. At man ikke rigtig hjalp os i gennem det over-bebyrdede. Kendetegnet ved
Fresh var jo, at det var billigt. Grunden til det var billigt var selvfalgelig konceptet, men vi klarede
bl.a. ogsa hele rengeringen selv. Vi havde de her lange check-lister til os, der er pa om dagen,
samtidig med os at de skal ga i spaend med vores servicemedarbejdere, vores ungarbejdere som ogsa
skal passe vores natterengering... Sa hvis vi ikke nar sarlig meget om dagen, som vi ikke gjorde
det farste halve ar sa lignede det lynhurtig mgg, ogsa i takt med, at der kom flere og flere Fitness
World folk her ind- vi har ret meget bag ud det forste halve ar... Sa det var et [****job. Jaaa..

ML: Hvorfor lige netop Fresh Fitness?
MFT: Hvorfor man kgbte det?
ML: Ja

MFT: Fordi jeg tror man i Fresh Fitness, der var der ikke s meget penge fokus fra ledelsens side.
Det var lidt mere for folk skulle have det godt. Det skulle vere billigt og skulle gare alt for
medlemmernes skyld sa vidt muligt. Efterfglgende der har jeg selv provet at grave i det, altsa hvad
det handlede om; Og jeg tror faktisk, at Fresh Fitness kan sammenlignes med et mobilselskab som
Call Me eller Telmore helt vildt billige priser designet til at tiltreekke en masse fra de store Telenor
og TDC, indtil s3 TDC og Telmore ikke gider det mere og kaber, spiser eller tager tilbage. Sadan
tror jeg det var.. Jeg tror ikke gkonomien var sarlig god i Fresh, men jeg tror at de tog sa meget af
markedet fordi det var sa godt i folks gjne.

ML: Har du eventuelt siddet til nogle af de her mader maske eller fungerer det lidt leengere oppe i
systemet eller hvordan og hvorledes?

MFT: Ja det er ikke noget jeg kommer med til. Jeg startede her faktisk fgrst som leder pr 1.
september her sidste ar. Sé har jeg bare hert og snakket, gravet og interesseret mig for det... Ja...
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ML: Hvad med sadan nogle informationer, hvor far du dem fra som dig som centerleder eller
sourchef?

MFT: Sadan noget her er jo ikke sadan noget man far vide som sadan. Jeg tror bare, at det er sadan
noget sladder, som har kert. Altsa jeg tror det sadan det er. Maske ikke sa groft som jeg siger det,
det lidt mere nogle panere termer og juraen i det passer jo selvfalgelig sa i selvfalgelig ikke tager
det for som jeg formulerede det.. Sa ja. Jeg synes bare efter, hvad jeg har gjort mig af overvejelser,
at den giver mening den der. Det er noget med havde man bygget et center mere i Fresh, sa havde
Fitness World ikke matte kagbe det, det noget med at have monopol pa markedet. Det igen jura, alt
er jura og man var faktisk ved at bygge et eller andet og sa tror jeg ogsa, at direktgren i Fresh valgte
og sige enten skulle han veelge at kgre videre med det i hvert fald et par ar mere, eller sa have
muligheden for at stoppe det nu. Han havde ogsa lige faet et barn faktisk osv, og ville maske gerne
have noget mere tid osv, sa valgte han bare at s&lge det tror jeg.. Sadan tror jeg det var efter min
optik.

ML: Hvad har det haft af Fitness World det her opkeb, for som du siger for Fresh Fitness side af
har det vel haft et mal i sidste ende for lederen af ?

MFT: Ja...
ML.: Hvad teenker du det har haft fra Fitness Worlds side af det her opkab?

MFT: Jeg tenker, at der er gode muligheder for Fitness World i det man har dggnabent. Jeg tror
virkeligt, at folk er glade for det, helt vildt. Jeg tror ogsa det der er faktum, at man er treenet som
Fresh Fitness medarbejdere til at veere glad og mgde folk, snakke med folk. Det hele handler ikke
om at tage 20 kr for, at folk glemmer deres kort for vi alle sammen finder pa noget sjovere; jeg
giver 20 armbgjninger som regel med et smil. Dem jeg faler, der tager det som straf sa tager jeg
dem sammen med dem... For jeg vil hellere have at de synes, at det er fedt at de er her nede og det
ikke er sa stramt og man ligesom har noget goodwill med folk. Det tror jeg Fitness World kunne se,
at det ogsa godt kunne fungere. Jeg er ikke underlagt sindssyge stramme regler som ngdvendigvis,
at jeg skal tage 60 kroner for nyt kort hver gang, det styrer jeg sadan set selv, men samtidig skal jeg
jo selvfalgelig jo ogsa segrge for og det er jo ogsa en del af Fitness World og det er der ogsa en
grund til, nemlig ikke bare traene folk i, at de bare kan smide deres kort vaek, men passe pa dem. Sa
pa et eller andet tidspunkt sa koster det 60 kr for et nyt kort. Men det er lidt en blanding. ..

ML: Det hvordan situationen vel er teenker jeg?
MFT: Ja det kan man godt sige, eller hvordan folk tager det; Der er jeg lynhurtig til at fange,
hvordan folk de tager det. Hvis en han kommer her ned og siger “jeg har glemt mit kort, giv mig et

nyt”, s koster det 60 kr, det kommer ogsa an pa, hvordan tonen er ogsd og hvordan folk er...
Meget. Der er man maske lidt mere tilbgijelig til og veere traenet til i de andre Fitness World altsa
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medarbejderne til, at det er altid 60 kr, lige meget hvor undskyldende folk de er... Eller, nar man er
ude for en, der begynder med “jeg har 1ast mig selv ude og jeg har glemt min pung og mit kort er
der hjemme, kan jeg ikke komme ind i dag?”, der klapper hesten og sa kraves der 20 kr jeg kraever..
Der er vi mere forstaende, hvor vi sa fremmgder folk og sa siger vi husk den naste gang, det koster
jo normalt 20 kr og komme ind. Sa husker de det ogsa naste gang, fordi de har fglt at det var en fed
oplevelse.

ML: .... Jeg tenker lidt i forhold til processen af opkgbet altsa hvordan organisere man det fra
Fitness Worlds side af? Det métte da vel have vaeret et stort projekt at gore med 150 centre...

MFT: Ja... Og der er jeg sadan lidt, det ved jeg ikke rigtig noget om. Jeg ved dog, at man har jo
to... Det er jo sadan, at vi er jo stadig Fresh. Jeg far eksempelvis stadig lgn fra Fresh Fitness. Det er
ikke kart fuldsteendigt sammen i nu. Det kan godt veere, at det hedder Fitness World, men jeg er
stadig Fresh... Nej det er jeg séa faktisk ikke mere, jeg overgik faktisk til Fitness World, da jeg fik
en ny kontrakt, men vores andre medarbejdere de er stadigvaek og for stadig len fra Fresh Fitness
osv. S& man har stadig noget, og de er stadig inde i konkurrencenavnet. Det er altid sveert med
sadan noget fusion, hvordan man ger det her opkeb. Man er ikke feerdig med det i nu, sadan vil jeg
sige det. .

ML: Okay. Det er faktisk interessant information... (afbrudt)

MFT: Men det har jo veret det der med, hvor stor en del af markedet har man og jeg ved ikke hvad,
det er sddan noget med det.

ML.: Kan det eventuelt forbindes tilbage til det juridiske?

MFT: Ja det ma det vel gere ja. Og det er jo ogsa f.eks Fresh Fitness lederne fik en bedre lgn end
Fitness World lederne gjorde, men de fortsaetter jo pa deres lgn. Fitness World har opkabt
kontrakten sa de kan jo ikke bare sige, at i skal ned og have den her Ign i stedet for. Min chef har jo
tegnet en kontrakt med Fresh Fitness og den har Fitness World jo bare kebt, men kunne jo i
princippet godt fyre hende og genanseette hende, men det er der jo ikke nogle, der gider. Det er der
ikke nogle chefer, der gider, ellers sé& skrider de. Sa skal man have en ny Fitness World... Kan du
huske dengang Mikkel, han var her nede?

HS:Jajaja...

MFT: Hvordan det gik? Han kommer ude fra Kastrup og Kastrup karer meget stramt og det
fungerer ude i Kastrup.

HS: Men der ogsa mange, der ikke var tilfredse med ham her i det her center.
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MFT: Men der er ingen tvivl om, at det fungerer ude i Kastrup. Folk ved godt, at de skal komme
ned med indendgrs sko, alle kommer ned med indendgrs sko. Der er ikke nogle, der glemmer deres
kort. Hvis der nogle, der glemmer deres kort, sa gar de hjem og henter det eller kommer og siger,
jeg skal lige betale 20 kr for at komme ind i dag. Det fungerer. Men du kan ikke bare gere det... Du
kan ikke bare indsatte en stram Fitness World chef her i et Fresh center, fordi folk de er ikke vant
til det. Sa laver man den der med man bare fyrer cheferne for at fa dem ned i en billigere lgn og
indsatter en ny chef, sa har du lige pludselig ikke et godt center for folk. Sa flygter folk.

ML: Skal man eksempelvis komme ind med indendgrssko her inde f.eks?

MFT: Godt spergsmal. Hvis der er vadt sa ja. Sa er jeg stram med det og sa setter jeg det der
staende skilt der fremme meget frem lige i fjeeset pa folk, og der er ikke nogle, der kommer forbi,
hvis jeg ser det. For der ikke har indendgrs sko med og der er vadt, sa skal de have bla futter pa.
Dem, der setter stiller sig i mod sa gar jeg rundt og holder gje, og jeg er rigtig god til at holde gje
med mennesker. Jeg er rigtig god med ansigter og endda folks sko; “du har sort sko pa, det ma du
ikke pé dette omrade”, eller hvad der nu fés gje pa. Det er ogsa det igen med at sige det paent til folk
osv, og sa far man ogsa noget godt goodwill, der er ogsa rigtig mange, der ogsa kommer med dem i
handen ogsa. Men vi er ikke stramme med det, nar der ikke er vadt i ma sku da godt lgbe her ned
med jeres lgbesko eller hvad i har lgst til at god ind med og treene med, men sa leenge man sa er klar
over, nar det regner sa forventer vi jo ogsa, at i har dem med.

HS: Det gor det vel ogsd svare for medarbejderne at gore rent osv...

MFT: Helt vildt. Vi har jo haft et.. Vi har det jo altid rigtig stramt de farste 3 maneder af aret, fordi
der er salt. Sa nar vi kommer ind s& efter sddan en weekenden, hvor der er meget sparsomt
bemanding og bare ser alt det her gulv det er fyldt med salt.. Det er allerede 2 timer af min dag, der
er tilbage. Som sa kan gé ud over alt andet....

ML: Det tenker folk bare ikke over...

MFT: Nej det teenker folk ikke over, men det er ogsa der vi har valgt at sige, at vi skal sgrge for at
vi skal sige det pa en paen made. Og vi skal sagrge for at sige at det de skal have bla futter pa ikke er
en straf, der er rigtig mange, der har dem pa og s laver man lidt sjov ud af det “i er rigtig mange,
der har dem pa” osv ikke.. Sige det pad en sjov méde og grinern méde, sa folk de ogsa.. Det meget
det der man skal ikke tale ned til folk her, med mindre folk stiller sig meget modsat.

ML: Foler i s3, at det har veeret en succes det her opkeb?
MFT: Jeg er blevet glad for det. Jeg er blevet glad for Fitness World. Det var jeg ikke i starten, jeg

synes.... Det er blevet fint. Det er sé selvfolgelig svert og sige, hvad ledelsen siger, det ved jeg jo
ikke rigtig noget om. Jeg har jo ikke noget med opkgbet at gare som sadan, og jeg kan ikke rigtig
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marke det... Jeg far jo ikke noget ud af det personligt. Jeg synes det er en sjovere mide at keore en
business pa, at der selvfalgelig er lidt strammere regler. Det gar ogsa at jeg leerer noget som leder,
at jeg leerer noget om budgetter, jeg leerer noget om at tackle folk i stedet for alle bare kommer
ind... Det for jeg bare ikke serlig meget ud over, for du far ikke sd meget at leere.. Man nar aldrig
sadan rigtig at tackle og snakke med folk. Der er garanteret mange medlemmer, der har syntes at det
har vaeret irriterende, sadan er det. Og sa er det jo vores job at sgrge for ikke at ga fra 0-100, men at
man stille og roligt prever at kagre det over og finder en god mellem-ting som vi snakkede om.

ML: Nu, nar vi snakker omkring det her med kunderne og efter din opfattelse selvfalgelig, faler du
sd, at det har vaeret en succes som sadan for kundernes synspunkt af?

MFT: Jeg synes, at det har vaeret darligt forklaret f.eks. med det ‘black-label” armbéndene. Den har
veeret hard sadan og forklar om og om og om igen. Der synes jeg godt, at man kunne have gjort
mere for ligesom at have lavet nogle skilte til folk, lavet nogle opslag man kunne hange op... Vi
havde sidan en bog folk kunne kigge i, “folk kunne kigge i”.. Den skal alts& bare hange pa vaeggen
sd man bare lige kunne pege hen i mod det og be dem om at ga hen og lase i hvorfor osv s man
ikke skal sige det samme 3.000 gange om og om igen undskyldende osv. Man godt selv have hangt
noget op med: “Black-label skal personliggeres pga. det og det og det og noget med reglerne
omkring anti-doping”, altsa lade folk fa det lige i hovedet sa de selv kan lase det - i Stedet for, at
der gar rygter om, at det er ogsa i Fresh Fitness, der er problemet at det er ladet om osv, der kommer
ikke rigtig nogle ordentlig forklaring til folk synes jeg. Sa pa den made tror jeg, at det har varet
rigtig nederen for folk, men...

HS: Der er ogsa rigtig mange, der er blevet glade for det pga. nogle nye og ekstra vagte og mange
andre forskellige ting.

MFT: Ja ja ja jaaa lige praecis... Det er jo sddan noget med man kan sige, som jeg snakkede om; jeg
ser Fresh som sddan Telmore, hvor Fitness World det er TDC... Der er penge. S4, ndr 1 kommer til
mig og i siger, vi kunne godt teenke os... Eller kabe den der trap bart til dedlgft som der f.eks nogle,
der gerne ville have, men det kunne jeg aldrig kabe i Fresh Fitness, for der var ikke penge til det
overhovedet. Jeg sender til min chef, hvor jeg treekker tal pa, at vi er 60 % gutter i vores alder, der
treener her nede. Rigtig mange af dem har efterspurgt sadan en bar, kan jeg ikke kebe sadan en; de
koster méske 10.000... Sa siger han jo, dem satter du bare. Det er jo fedt. Det er ogsé en fed made
at keore en business pa. Gummigulvet har eksempelvis maske kostet en halv million... Det er rigtig
dyrt.

ML: Ser du sa eventuelt et stigende antal, der kommer og treener her i forhold til far?
MFT: Vi kan se, at vi far rigtig mange gaster. Dvs gaster, det er folk som er her oprettet i et andet

center. Det er stille og roligt stigende. Og jeg vil ogsa sige, at det ogsa kommer an pa, hvilke
periode man er pa aret, og her der kan det selvfalgelig godt stige voldsommere efter det nyere ar,
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hvor folk har sat deres nytarsforsat for at tabe sig eller hvad ved jeg, sa falder det pa baggrund af
det her hen over april hen mod sommeren, hvor folk tager pa ferie eller melder sig ud i stedet for at
seette den pa pause. Men der er rigtig mange geaster, og det var ogsa det vi faktisk snakkede om: At
vi gerne vil have noget andre centre ikke har. Vi vil rigtig gerne have at jeg har noget fedt jeg kan
give jer to. Og det er i virkeligheden ogsa den made jeg bliver vurderet pa, at det i det her center
bl.a. kan medvirke i, at der ogsa er flere og flere der besgger det.

ML: Jamen sa tror jeg faktisk ikke, at der er s& meget mere ud over det sidste spgrgsmal omkring
det konkurrencemassige. Faler i, at det har givet noget pa det her plan? Man har jo bl.a. hart
omkring, at man som Fitness World nu er blevet opkabt og blevet opskrevet som bgrsnoteret?

MFT: Pas.. Jeg ved det faktisk ikke helt.
ML: Men fgler du, at det har gjort noget i forbindelse med det konkurrencemaessige?

MFT: Altsa vi internt konkurrere ogsa mod de andre. i og for sig. Det er lidt sjovt set-up fordi, vi er
under en chef her pd Amager og en del andre centre ogsa, men vi konkurrerer stadig indbyrdes lidt,
selv om vi er samme gruppe. Vi bliver malt til allersidst pa, hvordan vores budget er osv om det
leegger under eller over det vi skulle na osv, men vi konkurrere stadig lidt med de andre. Man vil
altid gere det bedre bedre og bedre end andre.... Det er ogsé sddan mentaliteten er.

ML: Det er vel konkurrencen intern s&?

MFT: Ja det er internt, hvor det handler om i forhold til tal og statistikker osv. Man stjeler
selvfglgelig ikke hinandens medlemmer, det er jo aldrig god stil og det for vi jo heller ikke noget ud
af. Vi ender jo i den samme pulje til sidst, men begynder Bryggen lige pludselig og have nogle fede
hold og folk kommer der, s& praver jeg da ogsa at ringe til hende og lige hgre og lade mig inspirere
af de metoder, der gares brug af. Sa far jeg jo ogsa bare flere medlemmer, der sa gavner den pulje.
Vi har dog 24-timers abningstiden, som vi helt klart nyder godt af som det eneste center pa Amager,
som garanteret ogsa er en af arsagerne til de flere besggende.

ML: Jamen sa har vi faktisk ikke mere. Vi takker for din tid.

MFT: Selvfalgelig gutter. Ellers sa er i velkommen til at henvende jer igen, hvis der skulle vare
noget, der skal uddybes osv.

ML: Nu ma vi se og om det overhovedet er brugbart.
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