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1 INLEDNING

Bestéllning av mat med hemleverans har blivit allt vanligare de senaste aren. Efter att
Wolt grundades ar 2014, har bestillning av mat aldrig varit sa enkelt. Forr var det endast
mdjligt att ringa till en pizzeria som erbjod egen leverans, men nufortiden nr man néstan
odndligt manga restauranger med bara nédgra klick pa sin telefon. Mgjligheten att vilja
mellan olika slags restauranger ér ocksa enorm; det finns allt emellan normala pizzerior

och fine-dine restauranger.

Wolt har varit mycket populér i storstdderna i Finland redan flera ar, men speciellt covid-
19-pandemins utbrott resulterade i att midngden bestdllningar exploderade. Manga var
vana att dta lunch ute under arbetsdagen, men plotsligt ndr man tvingades vara hemma
var det inte ldngre mojligt att dta ute. Da var den enda mojligheten att bestdlla portionen

hem till sig.

Wolt har under hela sin existens varit ként for att aggressivt expandera till nya stéder i
Finland samt i hela vérlden. Bara under covid-19-pandemin har Wolt expanderat sin
verksamhet till nio nya stéder i Finland. Skribenten har valt i detta examensarbete att
analysera Wolts expansion runt vérlden, med nirmare fokus pé stdderna i Finland, och
ndrmare granska ifall det har varit Ionsamt. Wolt har mycket kunder i stora stdder och den
dagliga médngden bestdllningar kan vara vildigt stor, men i undersdkningen analyseras
hurdan situationen ar i mindre stéder i Finland. Var gar grinsen for antalet invanare i en
stad dér det inte langre dr ndgon idé att erbjuda mojligheten att bestilla mat via Wolt. Det
ar inte heller alltid bara invinarantalet som spelar roll. Wolt maste ocksa ta i beaktande
sina kurir- och restaurangpartners. Utan dem &r det inte mgjligt att dverhuvudtaget

expandera.

1.1 Problemformulering

Konkurrensen mellan olika foretag som erbjuder leverans av olika varor och mat ar

véldigt stor i vérlden, dven i1 Finland. Det rader konstant konkurrens mellan Wolt och
8



Foodora om vem som har bittre rabatter eller gratis hemleverans frin olika restauranger.
Det dr ocksé viktigt att man ndr sd ménga ménniskor som mojligt, till och med i s sma
stader att foretaget bara gor forlust pa det. Wolts ndbarhet och tillgénglighet dr viktigare

for foretaget, &ven om det skulle betyda att foretaget inte gor vinst i ndgon viss stad.

Wolt finns redan i alla Finlands storsta stdder, men &nda har foretaget planer att fortsétta
expandera. En av de nyaste stiderna som Wolt anlént till &r Jakobstad med under 20 000
invanare. Var gér gransen for att det inte langre &r klokt att expandera inom Finland? Wolt
méste ocksé ta i beaktande enskilda restauranger och kurirpartners, det méste ocksa vara
16nsamt for dem. Utan dem och potentiella kunder &r det inte mdjligt for Wolt att dppna

1 nya stéder.

Wolt valdes delvis for undersokningen for att skribenten sjélv arbetar i foretaget, men
ocksa for att dmnet dr vildigt aktuellt i dagens virld och berér manga miljoner manniskor.
Wolt har frimst under covid-19-pandemin blivit en del av vardagen fér minga och
foretaget vicker ofta diskussion mellan ménniskor och i medier, vilket inte alltid 4r bara

positivt.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att ndrmare studera Wolts expansion: hur det har gatt hittills
och vilka planerna ér i framtiden. I studien fokuserar skribenten péd den finska marknaden,
men ocksé en del pa expansionen utomlands. I Finland konkurrerar Wolt bara med ett
annat foretag, Foodora, men i undersokningen kommenteras konkurrensen ocksa

utomlands, dir det forekommer mer konkurrens.

1.3 Forskningsfragor

Utgdende fran examensarbetets syfte finns det tva fragor som besvaras i detta arbete.
1. Hur har Wolt expanderat hittills och hur ser framtida planerna ut bade i Finland

och utomlands?



2. Ar Wolts expansion jimforbart med andra foretags expansion?

1.4 Avgransningar

Undersokningen fokuserar i detta arbete pd expansionen endast fran Wolts synvinkel.
Studien tar inte i beaktan huruvida expansionen har wvarit ur kurirernas eller
restaurangernas synvinkel. Studien tar inte heller i beaktande expansion till nya stadsdelar
inom en viss stad, endast nya stdder ddr Wolt inte har funnits forut. Undersdkningen tar
inte 1 beaktande mojlig expansion utanfér Europa, for tillfdllet dr Japan det enda landet
utanfor Europa dér Wolt finns. Beslutet for detta bygger pd att marknaden dr helt

annorlunda utanfor Europa och dessa marknader &r inte aktuella for detta arbete.

2 TEORI

I detta kapitel presenteras ndrmare vad foretagsexpansion dr och vilka orsaker som ligger
bakom. Olika former av expansion tas upp, sa som organiskt tillvixt och foretagsforvarv.
Koncentrationen ar frimst pa foretag inom matleveransindustrin, men studien tar dven i

beaktan mer traditionella foretag och deras expansion.

2.1 Allmant om foretagsexpansion

Foretagsexpansion kan bero pd ménga olika saker och nir foretag expanderar utanfor sin
befintliga struktur och verksamhet brukar det kallas for organisk tillvéxt. Orsaker till detta
kan vara att man ser mdjligheter ndgon annanstans, till exempel lagre kostnader eller
potentiella nya kunder. Det dr mycket beroende pa vilken industri foretaget verkar i och
ifall det dr 16nsamt att expandera till nya omraden, speciellt ndr ndthandel har blivit
mycket populdrt under de senaste aren. I synnerhet covid-19-pandemins utbrott har
orsakat att &ven handel i traditionella affarer har dvergétt till ndthandel. Till exempel 18-
34 &ringar har vésentligt 6kat sin nithandel pa grund av covid-19-pandemin. (Statista,

2021)
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Expansion tar ocksd en lang tid ifall det inte dr fraga om foretagsforvérv. Ett foretag mést
vara tillrdckligt moget och fardigt for nya marknader. Detta stimmer dock inte pé alla
branscher. Matleveransindustrin som undersékningen framst fokuserar pa, ar kénd for att
ofta expandera mycket aggressivt till nya omrdden, speciellt i sddana fall ddr omraden
dnnu inte har ndgon konkurrens. Liknande med annan néthandel s dr bestdllning av mat
med hemleverans ocksd mycket populdrt nufértiden. Om det ar inte frdga om mindre
stader s finns det oftast ett val av olika restauranger, och dirfor vill olika matleverans

foretag vara den forsta dér och fa storsta marknadsandelen.

2.2 Organisk tillvaxt

Organisk tillvixt menar tillvixten inom ett foretag som kommer av fOretagets egna
satsningar for att forbéttra sin produktion och forsdljning. Darmed é&r till exempel
foretagsforvarv inte organiskt tillvaxt. Det finns mycket olika strategier for foretag att
vixa organiskt; Optimera sina processer, omfordela sina resurser och komma med nya

produkter pa marknaden.

Att optimera sina processer innebdr att forbdttra ens nuvarande sétt att gora saker for att
minska kostnader och hitta den optimala prissittningen for produkter och tjdnster.
Omfordelning av resurser innebdr att man allokerar tillgdngar och annat material for
produktion av de mest sdlda produkterna, medan nya produkterbjudanden forsoker 6ka
foretagets verksamhet genom att introducera nya varor och tjdnster som kommer att 6ka

vinsten och den totala tillvixten. (Silverstein, 2012)

Organisk tillvixt ger mojlighet for foretagaren att hélla kontroll over sitt foretag medan
ett foretagsforvirv skulle betyda att utomstaende personer skulle bestimma dver framtida
handlingar. A andra sidan tar organisk tillviixt mycket lingre tid, eftersom processen att
skaffa nya kunder och utdka sina affarer dr langsammare. Darmed brukar en kombination
av bade organisk och oorganisk tillvixt ses som ett idealisk alternativ for foretag,
eftersom det omvixlar basen for intékter utan att enbart forlita sig pa foretagets nuvarande

verksamhet.

11



2.3 Foretagsforvarv

Annan form av expansion kan goras via foretagsforvérv. Det betyder att en utomstiende
intressent koper sjélva foretaget eller en del av det. Exempel pa detta ar Delivery Hero
som kopte Foodora 2015. Det vanligaste sittet for foretagsforvirv ér att ett aktiebolag
byter dgare och det finns frédmst tva olika sétt att gora det. Forsta alternativet dr att kopa
ett foretag i1 sin helhet, som innebér att kdparen tar Over alla tidigare réttigheter samt
skyldigheter av det kopta foretaget. Andra sittet ar att endast kopa foretagets verksambhet,
som inte innehéller rittigheter och skyldigheter. Detta kallas dven for inkramsoverlatelse.
En sadan Overldtelse brukar inkludera lager, maskiner och kundregister. (Transfer of
Assets, 2021)

Forvirv dr det snabbaste séttet att fordndra foretag och att bidra till fornyelser i foretaget.
Det kan vara till stor hjdlp och férnya foretagets marknadsandel mycket snabbare én vad
foretaget skulle ha kunnat uppnd med organisk tillvixt. Foretagsforvarv kan dven ha med
sig fordelar genom att kombinera tillgdngar som inte annars skulle ha varit mgjligt.

(Haspeslagh & Jemison, 1991)

Sjdlva forvdrvet bestdr av 3 olika faser: Strategifasen, transaktionsfasen och
integrationsfasen. Strategifasen gar ut pé att bada parterna forbereder sig till forvirvet
med en strategisk plan och mal for framtiden. Nir bada parterna har en klar plan for sin
framtid kan de borja fardigstélla transaktionen mellan foretagen. Dar kommer vi till
transaktionsfasen som innebér virderingar, strukturering och skrivande av avtal. Nar
parterna har kommit dverens Over allt som ingdr i forvdrvet kan integrationsfasen inledas.
Detta innebér att bada foretagens organisationer samordnas och anpassas med varandra
sa att foretagsforvirvets mal kan uppfyllas. Mélet for foretagsforvirv brukar vara hojning
av omsittningen, 6ka marknadsandelen eller bara intensifiera verksamheten i foretaget.

(Lindgren, 1981)
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2.3.1 Horisontella forvarv

Horisontella foretagsforvarv innebér att foretag kops med liknande eller dven likadana
produktlinjer. Detta betyder att samtidigt som man Okar sin egen marknadsandel sa
minskar konkurrensen. Vid horisontella forvéarv handlar det oftast om att forsoka faststilla

sin plats med hogsta marknadsandelen i jamfOrelse till andra foretag. (Haunschild, 1993)

2.3.2 Vertikala forvarv

Vertikala forvérv gors nir man vill 6ka kontroll inom sin egen produktlinje. Det finns tva
olika sdtt att expandera, antingen bakét eller framat. Bakat expanderingen innebir att
integrera olika komponenter i en redan existerande affdrsrorelse och framat expandering

for att forsdkra en oavbruten efterfragan for foretagets produkter.

KAPITEL 4 - FORETAGETS INTRESSENTER

Horisontell och vertikal integration

Producent

Grossist

Vertikal integration

Detaljist

Detaljist

Horisontell integration

Figur 1. Horisontell- och vertikala forvirv (2021)
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2.3.3 Motiv till foretagsforvarv

Motiven for forvirv spelar en stor roll for det kdpande foretaget att hur de kommer att
forfara nér de skall bestimma vilket foretag de tinker forviarva. Motiven har dven en stor
betydelse for kdparen hur de ser det potentiella foretaget de tinker forvirva. (Sherman,
1998). Oftast brukar motiven vara frimst ekonomiska, men andra orsaker for
foretagsforvarv finns ocksa. I foretagsvérlden handlar allt till slut &ndd om ekonomi och
tillgangar, men sittet att anskaffa det varierar. De mest vanliga orsaker for forvarv ar att
koparen vill 6ka sin marknadsandel, intrdda pd nya marknader och integrera sin
verksamhet vidare.

Det viktigaste syftet som dr gemensamt i alla fall dr att det kdpande foretaget vill
astadkomma mervirde for sitt foretag snabbare och billigare dn vad som skulle vara

mdjligt pa nagot annat sitt, till exempel organisk tillvixt. (Lindgren, 1981)

2.3.4 Tre rationella motiv

Motiv for foretagsforvirv delas normalt upp i tre olika rationaliteter; personliga,
organisatoriska och ekonomiska. (Haunschild, 1993) Oftast 4r orsakerna mest
ekonomiska, men vad som dr gemensamt for alla dessa rationaliteter dr att foretaget
forsoker uppna en sa kallad synergieffekt. Detta resultat nds dndé valdigt séllan, och oftast
ar det bara aktiedgare 1 det kopta foretaget som gynnas av forvirvet. Foretagsforvérv
brukar vanligtvis inte fylla alla férvintningar som det kopande foretaget har ur ekonomisk
synvinkel, och ifall forvirvet skulle lyckas, brukar det ta lang tid forrén aktiedgare i

foretaget tjénar péd forvarvet. (Haunschild, 1993)

Organisatoriska motiv betyder att forvarv gors pa grund av att tvd separata foretag ar
beroende av varandra pd ndgot sitt. Foretaget ser att ett annat foretags resurser dr nagot
som det kopande foretaget vill ha tillgang at. Oftast brukar foretag i dessa fall
genomfora forvarv i horisontell riktning, men vertikala forvérv ar inte ovanliga heller.
Organisatoriska motiv pekar ocksa pa att foretag vill forsoka minska osédkerhet.
Foretaget kan anse sig vara i en position dir ndgot annat foretag skulle potentiellt kopa
dem, och dirfor bestimmer de sig att genomfora forvirv forst. Organisatoriska motiv

brukar kidnnetecknas sé att organisationens framtid &r viktigast orsaken for forvarv, i

14



stdllet for dess ekonomiska varde. (Haunschild, 1993)

Personliga motiv innebér vanligtvis att foretagsledare vill ha mera makt, auktoritet, béttre
16n och sdkra sin position i foretaget. Alltid handlar det inte bara om att hoja ledarnas
stdllning, ibland om det kdpande foretaget inte dnnu &r virst stort, kan det vara att hela
personalen utnyttjas vid forvarvet. Ett av det vanligaste orsaken varfor foretagsforvirv
inte dr 16nsamma &r att foretagsstyrelsen forvirvar for att forbattra sin egen ekonomiska
stdllning utan att ta aktiefigare i beaktan. Detta motiv brukar frimst framkomma i fall dar
ett foretag vill komma in pé en ny marknad. Foretagsstyrelser som ténker mer pé sig sjélva
an foretagets aktiedgare méd genomfora forvirv grundat pa personliga motiv, for att deras
position inte dr sd hotat ifall de tar sig pd nya marknader. Fast forvéirvet inte skulle vara

sa lyckat sé& kan de papeka att det ursprungliga har inte paverkats. (Haunschild, 1993)

Ekonomiska motiv ér de allra vanligaste, och det innebér att styrelsen strivar att oka
foretagets virde. Om virdet av de kombinerade foretagen Overstiger vardet pa de tva
enskilda foretagen, anses forvérv vara en god id¢. Detta dr d4nd4 alltid mycket varierande
pa grund av olika situationer som foretaget kan vara i. Meningen dr dndé for bada parterna
att forvarvet skall vara ekonomiskt I6nsamt i framtiden. Eventuella aktiedgare borde
ocksa tas 1 beaktan, sa att forvirvet ocksa skapar vérde for dem. Ifall parterna inte tar i
beaktan utomstdende aktiedgare, kommer det hogst antagligen skapa storre problem i
framtiden. Darfor dr speciellt foretagsforviarv av personliga motiv inte ett hallbart

alternativ. (Haunschild, 1993)

3 METOD

Undersokningen handlar om hur foretag inom matleverans industrin ser pa expansionen
hittills och dven tankar om framtiden. For att komma fram till 6nskviarda slutsatser behdvs
det data som beskriver atgdrder som har gjorts gillande expansion, motivering for varfor
man gjort pa ett visst sitt och hurdana atgarder kommer att goras. Allt detta &dr icke

numerisk data. Ddrmed méste unders6kningen vara kvalitativ. (Bryman & Bell 2011)
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Denna studie skulle ocksa ha varit mojligt att framfora som en kvantitativ undersdkning,
men ifall arbetet skulle bestd bara av siffror och data, skulle inte helhetsbilden 6ver hur
Wolt har lyckats med sin expansion blivit lika tydligt presenterat. Intervjuerna papekar

och tydliggdér samma drenden som numerisk data, men mycket mer omfattande.

Undersokningen genomfors som en fallstudie, som endast fokuserar pé foretaget Wolt. I
undersokningen intervjuas personer som dr anstdllda pd Wolt. Intervjuerna &r lika
uppbyggda sa att alla far svara pd samma fragor. Intervjun ar semistrukturerad, sa att alla
intervjuade far mojlighet att tilligga med egna synvinklar och punkter till mgjliga

foljdfragor. P4 detta sétt samlades in sa bred och omfattande data som mojligt.

3.1 Fallstudie

Fallstudie dr en forskningsstrategi som handlar om ett specifikt &mne fran verkliga livet.
Det finns flera olika typer av fallstudier och de kan tillimpas pa olika sdtt. Slutresultaten
av en fallundersdkning kan primért vara beskrivande, tolkande eller virderande. Amnet i
en fallstudie kan handla om en organisation, ett féretag, en person eller en viss hindelse.
Fallstudier brukar g& djupare in pd &mnet dn andra forskningsstrategier sa att man far en
bittre forstdelse pd dmnet. Nar man gor en undersokning som fallstudie brukar man
kombinera flera olika datainsamlingsmetoder och datatyper som till exempel intervjuer

och observationer. (Bryman & Bell 2011)

3.1.1 Kvalitativ semistrukturerad intervju

Semistrukturerad intervju dr en datainsamlingsmetod som anvédnds for att fi data om
dmnet som studeras. Denna metod kan anvidndas som den enda datainsamlingsmetoden i
en forskning eller alternativt kombineras med andra datainsamlingsmetoder for att fa en
sd kallad hybrid modell. I denna forskning anvénds endast semistrukturerad intervju

kombinerad med en intervjuguide. (Galletta 2013 kapitel 12)
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Datainsamlingsmetoden som anvinds i forskningen ér tillrdckligt strukturerad for att fa
resultat inom omraden som é&r relaterat till &mnet som studeras, men erbjuder dnda
utrymme for respondenterna att framfora egna synpunkter och uttrycka sig utanfor
ramarna 1 intervjun. Metoden fungerar bra for detta forskningsimne for att den ger
mdjlighet for foljdfragor och dr mycket flexibel for bade skribenten samt respondenten.

(Galletta 2013 kapitel 12)

For att kunna nd Onskvérda resultat ur en semistrukturerad intervju dr det viktigt att
forbereda sig vdl samt formulera intervjuguiden och frdgorna som stdlls i intervjun pa ett
korrekt sétt. Beroende pa sjédlva frdgan, kan den vara mer strukturerad eller 6ppen for mer

subjektiv variation i svaren. (Galletta 2013 kapitel 12)

3.2 Forskningsetiska avvaganden

Skribenten var personligen i kontakt med personerna som intervjuas i studien.
Undersokningen presenterades for respondenterna, vad som underséks och varfor.
Respondenternas arbetsuppgifter presenteras, men forutom det behandlas alla
respondenter anonyma. Inga personuppgifter skrevs ner under undersékningen. Aven all
data som samlades in under intervjuerna anvédnds endast i undersokningen, och efter att

undersokningen ér férdig, raderas all data.

3.3 Val av respondenter

I undersdkningen intervjuas nigra personer som dr anstéllda pd Wolt och som antingen
arbetar eller har arbetat omkring expansionen. Dessa personer ér de bésta att forklara och
svara ndrmare pa fragor som har att géra med foretagets expansion hittills, samt
framtidens planer. De har badde den bista erfarenhet samt kunskap om dmnet. En del av
personerna har ansvarat over expansionen inom Finland, men i studien intervjuas ocksa
en person som har arbetat med Wolts expansion utomlands. Detta ger en mer omfattande

bild om Wolts expansion, d4 koncentrationen inte endast r pd expansion inom Finland.
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3.4 Intervjuguide

Intervjuerna kommer att goras fysiskt sa langt det bara dr mgjligt. Personerna som skdter
om expansion inom Finland kommer att motas personligen for en kort intervju, men
speciellt personen som arbetar med expansionen utomlands har mdjligtvis inte chansen

att mota personligen, och vid dessa fall hills intervjun via Zoom.

Intervjun gar ut pa att skribenten presenterar ndrmare @mnet och sedan far den intervjuade
berétta om sin karridr pA Wolt och vilken roll de har i féretagets expansion.

Sedan stéller skribenten olika fridgor som respondenten fér svara pa, och for att intervjun
ar semistrukturerad, kommer diskussionen vara mer diskuterande och inte bara enkla svar
pa stdllda fragor. Varje person intervjuas enskilt, for att forhoppningsvis f& mdjligast
mycket variation pa svaren. Sjdlva fradgorna fick varje respondent i forvdg, sa att
respondenten kan forbereda sig och tiden under sjélva intervjun gar inte till spillo. I sjélva
intervjuerna anvinder jag mig av en intervjuguide (bilaga 1). Datat som samlats in i

intervjuerna analyseras med hjélp av innehallsanalys.

Fragorna kommer att vara grupperade under olika rubriker dér huvudpunkten &r att

diskutera Wolts expansion hittills samt planerna for framtiden.

3.5 Tillvagagangssatt

Alla intervjuer bandas in och transkriberas. Eftersom de intervjuade har lite olika
bakgrund med vad de har arbetat med pa Wolt, finns det olikheter vad personerna svarar.
Diarmed gors en analys av svaren som en tematisk analys, alltsd meningen &r hitta olika
monster och teman som framkommer i svaren. Tematisk analys handlar om att mérka ut

och identifiera olika likheter i den insamlade datan.
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3.6 Validitet och reliabilitet

For att fa mojligast omfattande svar pd forskningsfrdgorna i arbetet och forsikra
validiteten i1 svaren valdes endast respondenter som &r anstéllda pA Wolt och antingen
arbetar eller har arbetat inom expansionen under en lidngre tid. Respondenterna har
erfarenhet inom dmnet och eftersom undersokningen handlar mest specifikt om Wolt,
finns det inte risken att datan skulle innehdlla snedvridningar. For att 4ndd dven mer
minimera risken for potentiella fel, begérdes respondenterna motivera mdjligast brett alla
tankar och svar de har. Fragorna i undersdkningen baserar sig frimst pa respondenternas

egen kunskap och erfarenhet sé studien kan anses vara reliabel.

4 RESULTAT AV DEN EMPIRISKA DELEN | ARBETET

I detta kapitel presenteras Wolts historia inom expansion samt foretagsforvérvet av
foretaget. Detta kapitel innehdller dven resultaten av intervjuerna via en granskning av
respondenternas erfarenhet samt kunskap om Wolts expansion hittills samt framtida

planer.

4.1 Wolts expansion

Wolt grundades ar 2014 i Helsingfors. Foretagets id¢ i borjan var att man létt skulle kunna
ligga in bestéllningen via applikationen, betala maten och sedan sjélv hamta den fran
restaurangen. Ar 2015 #ndrade foretaget lite sin business idé och borjade dessutom
leverera mat hem till sina kunder. Foretagets dagliga omséttning var véldigt litet i borjan
sa all matleverans i centrala Helsingfors gjordes av nagra tiotals kurirer. I slutet av aret
2015 expanderades Wolt till Abo och bara nigra manader senare till Tammerfors. Wolts
tanke och mél i borjan var att forsoka expandera under de nagra ar inom Finland till de
allra storsta stdderna, men ingen skulle sékert ha kunnat forutse i vilken situation Wolt ar
idag.

Ar 2016 expanderades Wolt i Finland endast till 6stra Helsingfors, men da dppnades

ocksé forsta Wolt-stdderna utomlands. Ar 2016 var Stockholm och Tallinn de tvé forsta
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stiderna utanfor Finland. Ar 2017 var ett vildigt aktivt r av Wolt. D& dppnades bara i
Finland 3 stdder; Esbo, Uledborg och Jyviskyld och dessutom mdjliggjordes matleverans
via Wolt i Lettland, Danmark och Litauen. Férutom allt detta s& 6ppnades dven nigra nya
stader 1 Sverige och Estland. I detta skede av Wolts tvé-ariga existens hade foretaget
expanderat till 6 lander och dver 10 olika stdder runt om norra Europa. Wolts omséttning
hade ocksé fordubblats frdn 2016 ars 3,6 miljoner till 7,5 miljoner &r 2017.

Ar 2018 var inte alls lugnare gillande expanderingen. 6 nya stider éppnades i Finland
samt 7 nya ldnder runt om Europa. Som nytt till Wolt var att 6ppna ocksé linder utanfor
norra Europa. Ar 2018 var Wolt tillginglig dessutom bland de ovan nimnda ocksi i
Norge, Kroatien, Tjeckien, Ungern, Georgien, Polen och Israel. Ar 2019 expanderades
Wolt till 5 nya stider i Finland och 6 nya ldnder i Europa. De nya ldnderna var Kazakstan,
Azerbajdzjan, Slovenien, Slovakien, Serbien och Grekland. Omsittningen hade ocksa
vuxit under 2 ar till 81,2 miljoner. Vid denna tidpunkt var det mgjligt att bestdlla mat i
over 50 stdder runt omkring Europa.

Ar 2020 var ett mérkvirdigt ar for Wolt forutom Covid-19 nir Wolt var stindigt som
samtalsdmne i median pa grund av att hur mdjliggor Wolt trygg och spridningsfri leverans
av maten, s oppnades Wolt i forsta landet utanfor Europa, i Japan. Férutom Japan si
expanderade Wolt dven till Tyskland, Malta och Cypern. Under samma &r expanderades
Wolt dven till 7 nya stéder i Finland. Omséttningen hade ocksé igen fordubblats fran

foregéende ar till 164,3 miljoner ar 2020. (Wolt, 2021)

Wolt har expanderat sin verksamhet till 23 olika ldnder och 234 stidder sen dess

grundande.
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Figur 2. Wolts omsdttning under de senaste aren (2021)

4.2 Wolts resultat

Wolt har gjort endast forlust under hela sin existens. Detta dr dock véldigt typiskt inom
denna industri dir foretaget viaxer mycket aggressivt. Foretagen satsar mycket pengar pa
expansion till nya omraden, trots att de gor forlust samtidigt. En av de frimsta orsakerna
som har mdjliggjort Wolts explosiva uppvéxt har varit olika investerare som investerat

stora summor i foretaget.

Wolt har samlat in 6ver 850 miljoner dollar under sina finansieringsrundor av olika
investerare, och den sista finansieringsrundan ar 2021 samlade Wolt 530 miljoner dollar.

(Heikkild, 2021)

Wolts eget kapital har vuxit mycket under aren. Storsta uppvéxten hinde mellan 2019

och 2020 dé foretagets eget kapital véixte fran 61,8 miljoner till 475,2 miljoner.
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Figur 3. Wolts resultat under de senaste daren (2021)

201712 2018/12 2019/12 2020/12

Liikevaihto (tuhatta euroa) 7524 20019 81224 164340
Liikevaihdon muutos % 114% 166,1% 305,7% 102,3%
Liiketulos (tuhatta euroa) -3601 -9612  -37291  -44243
Kayttokate % 44.1% -417% -414% -253%
Liikevoitto % -442% -436% -432% -26,2%
Tilikauden tulos (tuhatta euroa) -3620 -9495  -37366  -44891
Henkilosto 50 78 150 312
Oma p&&doma yhteensa (tuhatta euroa) 2138 19257 61794 475247
Omavaraisuusaste % 23% 43% 70% 92%
Taseen loppusumma (tuhatta euroa) 9384 45152 87964 515432
Sijoitetun pddoman tuotto % -68,2% -68,6% -812% -15,9%
Quick ratio 1,7 1,2 3,5 15,3
Current ratio 1,7 1,2 3,5 15

Figur 4. Wolts bokslut under de senaste dren (2021)
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4.3 Forvarv av Wolt

10.11.2021 informerade det amerikanska borsbolaget Doordash att de kommer att kdpa
Wolt. Priset for kopet dr cirka 7 miljarder euro och forvirvet kommer att uppfyllas under
forsta halvan av 2022. Detta kommer att vara det storsta foretagsforvarvet som inkluderar

ett finskt foretag.

Doordash har det storsta marknadsandelen i USA och foretaget hade stort intresse att
expandera ocksa till Europa. Speciellt Wolts stora kundregister samt méngd av bade kurir-
och restaurangpartners vickte stort intresse i Doordash for foretagsforvirvet. Wolt
kommer trots forvdrvet att behalla sitt namn och verksamhet som tidigare. Wolts
huvudkontor 1 Helsingfors kommer ocksé att bli centrum for Doordash internationella

foretagsverksamhets. (Holtari, 2021)

For tillfillet har Doordash endast verksamhet i USA, Kanada, Australien och Japan sa
Wolts expansionshistoria i Europa var ett av storsta orsaken varfor foretaget bestimde sig

att kopa Wolt. (Doordash, 2022)

4.4 Resultat utav intervjuerna

I studien genomfordes kvalitativt semistrukturerade intervjuer med tre olika personer.
Tva av personerna arbetar eller har arbetat med expansion i Finland och en person
ansvarar for expansion i Mellaneuropa. Alla personer har arbetat med expansion under en
langre tidsperiod och kan anses vara specialister inom dmnet. Alla intervjuer utfordes skilt
1 motesrum pé skribentens arbetsplats. Fragorna hade skickats i forvig till respondenterna
sa att de skulle forbereda sig och tidsanvindningen skulle vara mdjligast effektivt. Alla
respondenter hade bekantat sig med intervjufrdgorna som resulterade att alla intervjuer
rdckte ca. 30 minuter. Alla intervjuer utfordes pa finska, sé alla citat som representerar
respondenternas svar och asikter dr oversatta till svenska.

Respondenterna som deltog till intervjun har dopts om med kodnamn: Respondent 1,
Respondent 2, Respondent 3. Detta gjordes for att respondenterna och citaten skulle

kunna skiljas frdn varandra.
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Svaren och kommentarerna dr indelade i olika kategorier som har faststéllts genom
transkribering av inspelade intervjuerna. Forsta kategorin bestdr av respondenternas
bakgrund som anstdlld pd Wolt, samt deras relation till expansion. Andra kategorin
fokuserar sig ndrmare pa Wolts expansion hittills, och hur respondenten har varit med om
det. Den tredje kategorin fokuserar pa framtidens planer géllande expansion och till slut
har alla respondenter mdjligheten att fritt kommentera eller ldgga till tankar om Wolts
expansion.

Dessa kategorier bildar en helhetsbild om forskningen.

Kategori 1: Inledning samt bakgrundsfragor om expansion
Kategori 2: Wolts expansion hittills

Kategori 3: Wolts framtida expansion, samt mojliga tilldgg

4.5 Inledning samt bakgrundsfragor om expansion

Jag borjade med att stilla frdgor till respondenterna géllande deras nuvarande
arbetsuppgifter i Wolt och hur ldnge de har arbetat med dessa. Bdde respondent 1 och 2
har arbetat med Wolts expansion i Finland de senaste tvé aren. Respondent 3 har arbetat
ca. ett ar i Mellaneuropa med expansion. Jag fortsatte intervjun med att stilla fragor
generellt om expansion for att fa en uppfattning om respondenternas erfarenhet om dmnet.
Alla respondenter var entydiga att 1 Wolts fall betyder expansion att foretaget utstracker
sin verksamhet till omrdden diar Wolt inte har forut existerat. Tvd av respondenterna

svarade pé foljandevis:

"Wolt fanns tidigare inte i Tyskland. Wolt lanserades i Tyskland, alltsd Wolt expanderade
sin verksamhet dit.” (Respondent 3)

“Varje gdang Wolt anlinder till en ny stad i Finland, kan man sdga att foretaget har
expanderat.” (Respondent 2)
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Till ndst frdgade jag vad skillnaden &r mellan organisk tillvixt och foretagsforvirv.
Svaren till denna fraga var lika for alla respondenter. Alla tre respondenter anvdnde Wolt
som exempel for organisk tillviixt och foretagskdpet som gjordes av Doordash for

foretagsforvarv. En av respondenterna svarade pé foljandevis:

"Wolts tillvixt dnda till dagen dd foretagskopet bekriftas kan anses som organisk

tillvéixt.” (Respondent 1)

Jag fortsatte intervjun med fridgor mer generellt om matleveransindustrin. Nésta fraga var
att hur vanligt expansion dr inom hela industrin och kommer expansionen att fortsétta
dven i1 framtiden. Alla var av samma &sikt att speciellt inom matleveransindustrin brukar
expansion vara mer aggressivt jamfort till andra branscher. En respondent papekade dven

foljande:

“Mat dr nagot vi alla behéver och bekvimlighet dr ndgot vi alla strdvar efter, ddrfor

finns det mojlighet att expandera sa linge som det bara finns nya potentiella kunder.’

(Respondent 2)

Respondenterna frigades sedan ifall det alltid &r 16nsamt att fortsdtta expandera. Har
varierade svaren en del, slutresultatet var 4nda det samma for alla. Alla var av asikten att
ndgonstans gir en grins, och efter den 4r det inte mer nagon anledning att fortsétta
expandera. Respondent 1 pdpekade dnd4 att i Wolts fall dr gransen inte inom nirhet &nnu
pa liange. I svaren kom det dven upp att olika foretag maste ta i beaktan flera saker da de
planerar att expandera. Speciellt inom matleveransindustrin dr det viktigt att det finns
flera restauranger pd nérhall at potentiella kunder. Inom matleveransindustrin maste man
ocksa ta 1 beaktan att det maste finnas ndgon som levererar maten. Alla respondenter var
eniga om att utan dessa dr det inte mdjligt att expandera till nya omrdden. En respondent

papeka foljande:
[ stdder ddr det finns bara nagra restauranger brukar restaurangerna ofta sjilv ansvara
for leverans av maten, och utan storre varians av restaurangalternativ dr det inte lonsamt

for Wolt att expandera.” (Respondent 3)
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4.6 Wolts expansion hittills

Efter att bakgrundsfrdgorna hade hanterats, fortsatte intervjun med frdgor om Wolts
expansion hittills. Foljande frdga till respondenterna var att brukar de jaimfora Wolts
expansion med andra foretag. Tvé av respondenterna var eniga att de inte alls jamfor och
den sista respondenten svarade att emellandt jaimfor med andra foretag. Jag uppmanade

den sista respondenten att forklara noggrannare och han svarade pa foljandevis:

“Det dr viktigt att i en viss mdn hdlla koll pd sina konkurrenter, speciellt i Europa ddr
det finns flera olika konkurrenter. Det handlar mojligtvis inte om att jamfora med andra

foretag, men att vara medveten vad som hdnder runt omkring” (Respondent 3)

Foljande frdgor var mer personliga &t respondenterna, da jag frdgade lite ndrmare om
deras insats till foretagets expansion. Alla respondenter dr mer eller mindre ansvariga for
expansionen och dr en del av ett storre arbetsgrupp. Respondent 1 och 2 ansvarar for hela
Finland och respondent 3 arbetar huvudsakligen i Mellaneuropa. Respondent 3 tillade
dven att fore han borjade arbeta utomlands, ansvarade han ocksé om expansion i Finland.
Jag stéllde respondent 3 f6ljdfrdgan att kan man jimfora expansionen inom Finland med
utomlands och finns det nigra konkreta exempel pa det. Respondenten svarade pa

foljandevis:

“Det dr mycket annorlunda for att stidderna brukar vara mycket storre i Europa jamfort
med potentiella stider som Wolt kan expandera till. Det finns mycket andra saker ocksa

som man bor ta i beaktan sa som kultur och lagstiftning.” (Respondent 3)

Till nédst frigade jag respondenterna ifall det har varit krdvande att ansvara for
expansionen. Alla var eniga att det i viss man har varit krdvande och stressigt, men dnda
véldigt larorikt och intressant. Som foljdfraga stilldes &t respondenterna att kan de nimna
vad som speciellt har varit krdvande med expansionen. En av respondenterna svarade pa

foljande sitt:
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“Sjdlva fysiska expansionen, det att vi fysiskt anldnder till ett nytt omrdde, dr bara en
brdkdel av allt arbete. Alla forberedelser som mdste goras i god tid fore ett nytt omrdde

lanseras brukar vara mest krdvande” (Respondent 2)

Till nést frigades respondenterna ifall expansion alltid har varit lonsamt. Alla
respondenter svarade mer eller mindre pa samma sétt: ekonomiskt sétt har expansion inte
alltid varit 16nsamt, men alla nya omrdden som Wolt har expanderat till har lart nagot
nytt. Speciellt mindre stdder innehaller alltid en storre risk for att inte vara 16nsamt. Som
foljdfraga stdlldes Respondent 3 fragan ifall risken for mindre l6nsam expansion bara

giéller 1 Finland eller ocksé 1 andra ldnder. Respondent 3 svarade foljandevis:

“Risken finns alltid, oavsett landet dir Wolt befinner sig i. Speciellt att ta sig till nya

ldnder innehdller mer risker.” (Respondent 3)

Respondenterna fragades som sista frdga i andra kategorin att vilket land har det varit
mest krdvande att expandera till. Ingen av respondenterna hade ett tydligt svar till frdgan.
Svaren som respondenterna gav var mer spekulationer. Japan spekulerades vara landet

som det har varit svérast att expandera till. En av respondenterna papeka foljande:

“Mojligtvis Japan for att det var sd annorlunda dn Europa som Wolt redan borjat vara

van vid.” (Respondent 2)

En annan respondent svarade pé foljandevis:

"Mest krdvande linder att expandera till har sannolikt varit antingen ldnderna i

Sydkaukasien sa som Georgien och Azerbaijan eller sen Japan for att kulturen dr sa

annorlunda ddr jamfort till Europa.” (Respondent 1)
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4.7 Wolts framtida expansionsplaner

Sista kategorin 1 intervjun behandlar fragor gillande framtida planer for Wolt.
Respondenterna papekade att det dr delvis begrinsat hur mycket information de kan dela
med sig, men de kommer att svara pa frdgorna sd omfattande som mgjligt. Vissa fragor
behandlar information som respondenterna inte har kunskap om, sa svaren innehaller mer
spekulationer och tankar om samtalsdmnet.

Intervjun fortsatte med fragan ifall Wolt ténker fortsétta expansion béde i Finland och
utomlands, eller dr foretaget n6jd med nuvarande situationen. Tvéd av respondenterna

svarade pé foljandevis:

”Inom matleveransindustrin dr det svart att se en situation ddr foretaget skulle vara nojd
med nuvarande situation. Det finns alltid mer kunder som man vill nd, bdade i Finland och

utomlands.” (Respondent 1)

”I Finland borjar potentiella stider smaningom ta slut, men det dr alltid mojligt att
expandera till ett stérre omrdde inom en stad. Detaljhandeln vixer ocksa hela tiden for
Wolt, till exempel nya Wolt-markets oppnas regelbundet till nya omrdden. Expansionen

kommer att fortsdtta pd ett eller annat sditt.” (Respondent 2)

Som foljdfraga frdgades ifall Wolt brukar prioritera matleveransen da foretaget
expanderar till ett nytt omrade, eller dr detaljhandeln lika viktigt. En av respondenterna

svarade pé foljandevis:

“Det beror vildigt mycket pa staden vart det expanderas. Tidigare har matleveransen
varit prioritet nummer ett, men under det senaste dret har detaljhandeln blivit alltmer
storre i Wolt. Ifall en potentiell stad har mycket av olika detaljhandel som dr intresserade

att ga med i Wolt, tas de naturligtvis i beaktan lika som restauranger.” (Respondent 3)

Foljande friga som stdlldes till respondenterna gillde vilka olika aspekter man ta i
beaktan dd man planerar expansion till en ny stad. Respondenterna forklarade att alla
stader har sin egen infrastruktur som man madste anpassa sig med. Restauranger méste

kontaktas i god tid fére Wolt lanseras i staden, potentiella kurirpartners maste organiseras
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samt utbildas och marknadsfora lanseringen till nya kunder. En av respondenterna

kommenterade foljande:

“Grundplanen brukar vara den samma oavsett staden vart Wolt expanderar, men planen
mdste ofta bearbetas och anpassas beroende pd staden. Speciellt utomlands kan det

finnas stora kulturella skillnader mellan stdder som mdste tas i beaktan.” (Respondent 3)

Till ndst frdgades respondenterna ifall de kan ndmna négra linder vart Wolt har planerat
expandera. Jag papeka ocksa att Wolt finns for tillféllet utanfor Europa endast i Japan och
fragade ifall respondenterna visste ndgot om Wolt har planerat att fortsitta expandera
utanfor Europa. Ingen av respondenterna hade svar pd ndgondera fragan. En av

respondenterna forklarade foljandevis:

“Min arbetsgrupp fokuserar endast pa expansion inom Finland, tyvirr vet jag inte om
situationen i andra arbetsgrupper.” (Respondent 2)

En av respondenterna papeka dven foljande:

“Jag har vet inte ndgra specifika linder som Wolt skulle vara intresserad av, men ndr
foretagskopet av Wolt bekrdftas kommer Wolt att ha mer resurser att expandera till mer
exotiska omrdden.” (Respondent 1)

Till sist fragade jag respondenterna ifall de hade nagot att kommentera eller ldgga till.

Alla respondenter var av asikten att intervjun hade varit tillrickligt omfattande for att ge

en syn pa Wolts expansion. Ingen hade ndgonting att tilldgga.
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5 DISKUSSION

I denna del av arbetet analyseras svaren, erfarenheterna och kommentarerna som
respondenterna delat med sig i intervjuerna. Respondenternas svar redogérs och tolkas,

for att kunna gora slutsatser.

5.1 Resultatdiskussion

Under intervjuerna framkom det att Wolt har expanderat sin verksamhet mycket aktivt
under sin hela existens. Expansionen korrelerar tydligt ocksa med Wolts
omsattningshistoria. D4 Wolt har expanderat till nya omréden, har foretagets omsattning
ocksa vuxit. Speciellt tillvixten i omséttningen som fyrdubblades fran &r 2018 till 2019
presenterar tydligt resultat av expansion till nya ldnder och omraden. Den fortsatta
expansionen samt att Wolt blev alltmer kint inom existerande omraden resulterade att

omsattningen dubblades frdn 2019 till 2020.

I intervjuerna forklarade respondenterna nirmare vad Wolts expansion gar ut pa och vad
allt som maste tas i beaktan. Respondenterna pépekade att lansering av Wolt pé ett nytt
omrade dr bara en liten del av ett hart och langvarigt arbete som gors i god tid fore sjdlva
lanseringen. Bakrundsarbetet for lansering av Wolt till ett nytt omrdde kan ricka till och
med sex ménader. Dessa fall ér sdllsynta, och oftast har att gora med lansering av Wolt i
ett helt nytt land. Genomsnitt brukar det ta ett par ménader frén att beslutet att lansera till
ett visst omrade har gjorts till att kunderna har mojligheten att anvinda Wolt inom detta

omrade.

Alla respondenter var entydiga att all expansion som gjorts hittills har varit organiskt
tillvaxt. Framsta motiv for detta har varit att 6ka Wolts omsédttning genom att expandera
till nya omréden. Wolt finns idag 1 néstan 250 stéder runt i vérlden, och alla stidder har
Wolt expanderat till med foretagets egen arbetskraft. Respondenterna pépekade att
framtidens planer &r relativt oklara d&nnu, mest pd grund av foretagskopet som kommer
mdjligtvis att dndra nuvarande expansionsplaner. Tva av respondenterna ndmnde att

Doordash for tillfdllet inte har en stor marknadsandel i Europa, men nir foretagskopet
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bekriftas, dr det mojligt att Doordash har bestdmt sig att foretaget kommer att expandera
till lander som Wolt inte hade planerat att expandera till. Inga specifika lander ndmndes,
men ifall man tar till hdnsyn att Wolt for det mesta har koncentrerat sig pa expansion
inom Europa, kan det hdnda att med hjilp av foretagskdpet kommer fokuset vara pa andra

varldsdelar.

Respondenternas svar forstirker det som framkommit i teoridelen av arbetet. Speciellt
organisk expansion dr en ldngvarig process som innehaller manga olika faser for att man
skall kunna na Onskvédrda resultat. Man kan konstatera att speciellt inom
matleveransindustrin dr aggressiv expansion ytterst viktigt for foretagen. Foretagen
strivar efter att kunna nd sd mycket kunder som mdjligt och det krdver att foretagen
lanserar sin verksambhet till nya omriden. Foretagsforvirv dr dven mycket vanligt inom
branschen. Stora foretag kdper de mindre for att fa tillgéng till inhemska marknader dér
de mindre foretagen har forut péverkat. Personuppgifter som de stora foretagen far

tillgdng till under foretagsforvirven dr ocksa i dagens virld omaéttligt vardefullt.

Respondenterna fragades ifall all expansion alltid har varit 1dnsamt. En av respondenterna
papekade att Wolt har varje ar under sin existens gjort endast forlust, men att det ar valdigt
typiskt inom branschen. Tillvdxten i omséttningen varje ar bevisar dndé att foretaget har
vuxit mycket snabbt. En respondent betonade att speciellt expansion till mindre stdder
eller omraden innehéller alltid mer risker dn att expandera till storstdder. Respondenten
papeka dven att varje gdng Wolt har expanderat sa trots att det inte alltid har varit

ekomiskt sitt Ionsamt, sd varje expansion har varit unik och larorik.

Det framkom ocksa i intervjuerna att trots foretaget fungerar globalt pd s& manga stéllen,
sa finns det mycket olikheter i sdtten hur man verkstiller expansionen. En respondent som
hade ansvarat bade om expansion i Finland och Tyskland ndmnde att allt fran
expansionsstrategin till traning av kurir- och restaurangpartners skiljer sig frdn varandra.
En stor orsak till detta dr att Tyskland &r ett av de enda landerna dér kurirerna dr anstéllda
pd Wolt, medan i andra ldnder fungerar de som sjélvstindiga fOretagare som é&r

samarbetspartners med Wolt.
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5.1.1 Wolts framtid

Som redan ndmnt sd d&r Wolts framtida planer mycket oklara. Wolt kommer att fortsétta
sin verksamhet som vanligt &nda till foretagskdpet bekriftas. Nuvarande planen dr att
bekriftelsen av foretagskdpet kommer att ske under de tva forsta kvartalen 2022. Efter
det beror det mycket pd vad som Doordash vill dstadkomma med hjilp av Wolt.
Respondenterna hade inte mycket kunskap om framtiden s hela kategorin som hade att
gora med framtiden i intervjun gick mera ut pa spekulationer. Tvd av respondenterna
papeka dnda att kdpet av Wolt kommer att mdjliggora olika mojligheter inom expansion
som annars inte skulle ha varit mdjligt under de narmaste aren. En respondent tillade dven
att foretagskdpet av Wolt kommer inte att paverka nuvarande struktur av foretaget, endast

framtida planer kan dndras ifall Doordash sa bestimmer.

5.1.2 Detaljhandeln

Detaljhandeln diskuterades ocksé en del under intervjun. Respondenterna forklarade att
detaljhandeln har vuxit mycket under den senaste dren och blivit allt viktigare for Wolt.
En respondent papekade att detaljhandeln utvecklas hela tiden, och speciellt Wolts egna
varuhandel "Wolt-market” expanderar mycket aktivt till nya omrdden. Den éttonde och
nyaste Wolt-market i Finland 6ppnades 12.1.2022 i Sockenbacka. Detaljhandeln blev en
hog prioritet for Wolt i borjan av covid-19-pandemin da méanniskor hade av olika orsaker
svart att gora matvarukop. Keskos och S-gruppens egen hemleverans var mycket
populdra, men samtidigt ocksé véldigt upptagna. I virsta fall kunde det ta upp till tva
veckor innan bestéllningarna var levererade. Wolt hade mojligheten att relativt snabbt
Oppna tva olika butiker 1 Helsingfors som det var mgjligt att bestélla mat frdn och var
leveransen riackte hogst ndgra timmar. Wolt startade detaljhandeln med foretagets egen
Wolt-market,

men sméaningom har foretaget 6kat sin valmdjlighet for kunder till olika slags affarer. En
respondent kommenterade att nufortiden kan man kopa allt frdn hundmat till Apples

datorer via Wolt.
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5.2 Metoddiskussion

I denna del av arbetet diskuteras valet av metoden, samt validiteten och reliabiliteten av

resultatet.

Reliabiliteten pé informationen som fatts i intervjuerna anser jag vara pd en hog niva
eftersom personerna som intervjuats har mycket kunskap och erfarenhet om dmnet.
Diskussionen i intervjuerna holls pa en relativt generell niva for att respondenterna inte
kan avsldja foretagshemligheter, eller sé berdrde frdgorna framtiden som i detta fall det
inte finns kunskap om. Studiens validitet uppfylldes ocksd pd Onskat sitt for att alla

respondenter har kunskap om dmnet till f61jd av deras erfarenhet inom expansion.

Studien lyckades i min asikt allt som allt vidldigt bra, eftersom den lyfter fram de
centralaste om expansion inom matleveransindustrin. Vissa omrdden och processer som
framkom 1 intervjuerna skulle jag ha onskat att berdra lite mera detaljerat, men det var
inte mojligt eftersom respondenterna har skrivit under uppfoérandekod. Jag var dnda nojd
att behandla dmnet mera generellt utan att vare sig jag eller respondenterna tar detaljerat

stdllning till ndgot under processen.

Jag valde att utfora studien med hjidlp av kvalitativa semistrukturerade intervjuer.
Metoden jag valt for arbetet fungerade mycket bra, eftersom jag kunde diskutera med
respondenterna och stilla foljdfragor till dem. Respondenterna kunde &ven fritt berétta

om sina egna tankar och synpunkter.

Jag utforde sammanlagt tre intervjuer med personer som arbetat inom olika
arbetsuppgifter inom expansion pa Wolt under en lidngre tidsperiod. Respondenternas
kunskap, erfarenhet och tillhérande uppfattningar om sjdlva branschen och processerna

inom dmnet var pd en hog niva vilket resulterade goda intervjuer om dmnet.
Antalet respondenter anser jag att var tillrdckligt for denna studie, eftersom jag fick

tillrackligt mycket, samt omfattande svar och d&sikter till de frdgor jag stéllde

respondenterna. Jag tror inte att ett fler respondenter skulle ha pdverkat arbetet mycket,
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men déremot tror jag att en del information och synpunkter skulle ha missats ifall jag bara

utfort intervjuer med en, eller tva respondenter.

Tidigare forskning inom dmnet var en del begrinsat och de studierna jag lyckades fa tag
pa behandlade foretagsexpansion pé en vildigt ytlig nivd. For att inte studien skulle ha
blivit allt for bred, hamnade jag avgrinsa studien och valde di att utfora studien ur Wolts

synvinkel. Amnet kunde dock iven undersokas ur andra synvinklar.

6 SLUTSATSER

I denna del av arbetet dras slutsatser av Wolts expansionshistoria samt framtidsplaner pa

basen av analysen som gjorts i den tidigare delen av arbetet.

Detta examensarbetes syfte dr att presentera foretagsexpansion och frédmst fokusera pa
expansion inom matleveransindustrin. Studiens resultat kan som tidigare sagt, anses vara
reliabla vid denna tidpunkt, men kan senare paverkas av nya verktyg och nya processer

som integreras i verksamheten.

I intervjuerna framkom det att trots expansion &dr sd vanligt inom branschen, dr det
ekonomiskt sdtt inte alltid 16nsamt. Respondenterna lyfte i intervjuerna fram att inom
denna bransch kan man inte bara fokusera sig pd pengar dé det &r friga om expansion.
Det handlar mera om att en brand é&r tillgéngligt 4t s& minga som mdjligt, och med detta
skapar man mervérde for foretaget. Detta var dven en orsak varfor Wolt forléngde sina
Oppentider sent in till natten. I vissa lander ar det &ven mojligt att bestélla mat med Wolt

runt hela dygnet.

I intervjuerna diskuterades konkurrens med andra foretag inom branschen. Framst lyftes
Foodora upp som exempel for att foretaget har verksamhet bade i Finland och Tyskland.
Respondenterna var entydiga over att konkurrens &r for det mesta en positiv sak, for att

det motiverar foretagen att utveckla och forbéttra sin verksamhet. Det har ocksa gett
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mycket nya idéer som man mdjligtvis annars inte skulle ha tdnkte pé till exempel inom

marknadsforingen nidr Wolt har planerat att expandera till ett nytt omrade.

Som det redan ndmnts sa ser framtiden for Wolt oklar ut, men endast i ett positivt
avseende. Wolt stér infor nya mdjligheter som inte skulle ha varit mgjligt att 4stadkomma
utan foretagskdpet som har planerats att bekriftas under de nédsta manaderna. Wolt
kommer att ha tillgang till mer kunskap av Doordash nuvarande experter som kan
utveckla applikationen samt mer resurser som kan mojliggdra expansion till nya ldnder.
Dock kommer det vara en utomstadende intressent som i sluthand gor besluten om hur

Wolts framtid kommer att se ut.
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8 BILAGOR

Bilaga 1: Intervjuguide



Inledning
e Hur skulle du definiera din arbetsuppgift?

e Hur ldnge har du arbetat med dessa arbetsuppgifter?

Bakgrundsfrdgor om expansion
e Vad betyder expansion for dig?
e Vad anser du vara skillnaden mellan organisk tillvixt och foretagsforvarv?
e Hur vanligt 4r expansion inom matleveransindustrin i dagens samhalle?
e Kommer expansionen att fortsétta i framtiden?

e Ar det alltid I6nsamt att fortsitta expandera?

Wolts expansion hittills
e Jamfor du Wolts expansion med andra foretag?
e Har du ansvarat om Wolts expansion?
e [fall ja, i Finland eller utomlands?
e Har det varit svart att ansvara over expansionen?
e Har det alltid varit 16nsamt?
o Ifall ja, géller det endast i Finland eller ocksd utomlands?

e Vilket land har det varit svarast att expandera till?

Wolts framtida expansion
e Kommer Wolt att fortsétta expandera bade i Finland och utomlands?
e Vilka olika aspekter maste tas i beaktan d4 man planer expansion?
e Kan du ndmna nagra lander som Wolt mojligtvis tinker expandera till?
o Wolt ar tillgéngligt for tillfillet utanfér Europa bara i Japan, har Wolt tankt
expandera till andra ldnder utanfér Europa?

e [fall ja, kan du nimna nédgra lander?

Avslutning
e Ar det nigot du vill kommentera eller ligga till?

e Tack for att du stéllde upp!






