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Fig. 16.2 Valg af distributionsform pavirker de gvrige parametre.



Veaerdikaeden vs. distribution

Logistik Fremstil- Logistik Markeds- .
: . . Service
ind lingsproces ud foring
e Lagring ° Promotion e Leveringstid
® Fysisk og salg ¢ |nstallation
distribution e Prisfastseettelse e Reparation
e Emballering e Kundetraening
A\ ~ J

Valg af distributionsform

Fig. 16.3 Veerdikeedens tre primeere aktiviteter, som vedrgrer valg af distributionsform.



Faktorer, der har indflydelse pa valg af distributionsform

Valg af international

/' distributionsform \
Interne forhold i
virksomheden (2.1)
® Produkt- og

produktionsforhold
® Ressourcer
® Engagement

Eksterne forhold pa
eksportmarkedet (2.3)
® Markedsforhold

® Miljgafstande

® Geografiske
\ Eksterne forhold pa
hjemmemarkedet (2.2)

forhold
® Markedsforhold
® Markedsandel

Fig. 16.4 Interne- og eksterne faktorer, som pavirker det internationale distributionsvalg.



Distributionsanalyse

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
Fastlaeggelse Opstilling af @konomiske Valg af Implemen-
af kunde- — alternative —» beregninger —» distributions- —» tering
segmentet distributions- form

former

Fig. 16.5 Distributionsanalysens 5 faser.



Generelle krav til distributionsformen

Krav til distributionsformen

|
! ' }

Faste rammer for Ngje sammenhaeng Indbyrdes sammen-
udfgrelsen af de mellem eksportvirksom- heeng mellem de
enkelte parametre hedens og distributions- valgte parametre

formens salgsarbejde

Fig. 16.6 Generelle krav til distributionsformen.



Markedsdaekning

Prispolitik

Servicepolitik

Butikker

Prisen pa distributions-
formen

Malgruppe

Salgsarbejde

Kriterier til valg af distributionsform

Hvor stor en del af eksportmarkedet gnsker den internati-
onale virksomhed at fa deekket? Og hvor tit skal kunderne
pa eksportmarkedet besgges?

Skal virksomheden seelge til hgj eller lav pris?

Hvilke serviceforanstaltninger gnsker den internationale
virksomhed udfgrt af distributionsformen?

@nsker den internationale virksomhed at szelge sine pro-
dukter gennem specialbutikker eller f.eks. gennem dis-
countbutikker?

Hvilke gnsker har den internationale virksomhed til distri-
butionsomkostningerne?

Hvilken malgruppe @gnsker virksomheden at szelge sine
produkter til?

Hvilke former for salgsarbejde gnsker den internationale
virksomhed af distributionsformen?

Fig. 16.7 Kriterier til valg af distributionsform.



Nationalt og internationalt orienterede virksomheder

Nationalt orienterede virksomheder

v ! ! '

Salg til grossister Salg til Salg direkte Salg gennem
i hjemlandet detaillister i til forbrugeren indirekte
hjemlandet i hjemlandet eksport i
hjemlandet

Internationalt orienterede virksomheder

|
! ! !

Salg gennem Salg gennem Salg gennem egen

direkte eksport pa kontraktarrange- investering pa

eksportmarkedet menter pa eksportmarkedet
eksportmarkedet

Fig. 16.8 Opdeling af danske virksomheder i nationalt orienterede virksomheder og i internatio-
nalt orienterede virksomheder.



Distributionsformer

Nationalt orienterede virksomheder

Internationalt orienterede
virksomheder

Hjemland |
v v
Ekstern formidler Distributionsformer
Indirekte ® Handelseksportgr gennem samarbejde
® Eksportagent ® Strategisk alliance
eksport ® Indkgbskontor ® Eksportgruppe
® Handelshus ® Underleverandgr-
® Piggy backing aftale (OEM)
"""""""""""""""" LANDEGRZANSE -----
Udland ¢ ‘
Ekstern formidler Distributionsformer
® Handelsimportgr varetaget af virk-
® Salgsagent somheden selv eller
Direkte e Forhandler gennem samarbejde
eksport e Egne szlgere
® Salgsdatterselskab
® Eksportsamarbejde
® Underleverandgr-
aftale (OEM)
® Direkte salg via
® Postordre
® |nternettet
Produktion
i udlandet

v

Kontrakt-

arrangement

® | icensproduktion

® Franchising
(licenssalg)

Fig. 16.9 Tre hovedgrupper af distributionsformer pa det internationale marked.

v

Direkte

investering

® Joint venture

®Egen
produktion



Definitioner pa distributionsformer gennem indirekte eksport

Distribution gennem
ekstern formidler
Handelseksportgr

Eksportagent

Indkgbskontor

Handelshus
Piggy backing
Distribution gennem

samarbejde

Strategisk alliance

Eksportgruppe

Underleverandgraf-
tale (OEM)

Dele eller hele eksportfunktionen overtages af eksterne
formidlere.

Selvstendig virksomhed, som handler i eget navn og for
egen risiko. Overtager hele eksportfunktionen.

Selvsteendig virksomhed, som szlger i eget navn og for
producentens regning og risiko. Overtager dele af eksport-
funktionen.

En stgrre udenlandsk virksomheds indkgbskontor i produ-
centens hjemland. Indkgbskontoret varetager importgrens
interesse og overtager hele eksportfunktionen.

Kan sammenlignes med handelseksportgren. Bruges ofte
til fijerntliggende markeder, og nar der er tale om modkgb.

Producentens produkt indgar i en aktiv virksomheds pro-
duktportefglje pa eksportmarkedet.

Der er her tale om, at virksomheden indgar i et samarbejde
med en partner.

Et langvarigt samarbejde mellem to eller flere virksomhe-
der med det formal at opnéa nogle synergifordele pa eks-
portmarkedet. Et samarbejde kan bade veere pa produkti-
onsomradet, markedsfgringsomradet og pa salgsomradet.

Et frivilligt samarbejde mellem to eller flere uafhaengige
virksomheder med det formal at udfgre dele af eksport-
funktionen eller hele eksportfunktionen.

En aftale, der gar ud p3, at virksomheden leverer sine pro-
dukter som underleverandgr til en anden dansk virksom-
hed, som eksporterer dem som en del af det faerdige pro-
dukt. Aftalen gar ofte under navnet OEM-strategi (Original
Equipment Manufacturers).

Fig. 16.10 Forskellige distributionsformer gennem indirekte eksport.



Fordele og ulemper ved indirekte eksport

¢ Ingen el. fa markedsfgringsomk. pa e Bestemmer ikke, hvilke kunder salgs-
eksportmarkedet arbejdet rettes mod

e Lille salgsstyrke e Modtager ikke goodwill

e Modtager ingen badwill ¢ Ingen feedback fra markedet

e Mindre administration e Far ingen kendskab til markedet

e Mindre risiko e Vanskeligt at komme ud af en kontrakt

e Behgver ingen eksporterfaring e Ringe kontrol og styring ved sezelge-

e Behgver ikke at kunne fremmedsprog rens indsats

Fig. 16.11 Fordele og ulemper ved indirekte eksport.

Fig. 16.11 viser en reekke omkostningsfordele for eksportvirksomheden ved indirekte
eksport. En af de vaesentligste ulemper er, at virksomheden ofte ikke far kendskab til
de markeder, hvor produkterne bliver solgt. Det kan vaere en meget stor ulempe, hvis
virksomheden pa et senere tidspunkt selv gnsker at distribuere til markedet.

4.1.1 Indirekte eksport gennem ekstern formidler

Vi vil nu behandle de forskellige indirekte distributions- :
. . .. Indirekte eksport gennem
former gennem ekstern formidler, jf. fig. 16.12, under indi- o e

rekte eksport.
e Handelseksportgr

e Eksportagent
Handelseksportar Handelseksportoren opkegber selv e |ndkgbskontor

sine produkter og afsaetter dem til de markeder, som man  ® Handelshus

veelger. Handelseksportgren fastszetter de priser, varerne ~* Piggy backing

skal selges til. Fortjenesten, som er forskellen mellem den iy 1612 oversigt over indirekte
fastsatte salgspris og de omkostninger handelseksportgren eksport gennem ekstern formidier.



Eksempler pa distributionsform gennem indirekte eksport

Handelseksportgr ¢ J.E.G. Agentur sezelger binderiartikler

e Lochtec salger maskiner til den farmaceutiske industri
Eksportagent e Claus Johansen agentur seelger design mgbler i Tyskland
Indkgbskontor e FN: UNDP og Unicef har indkgbskontorer i Kgbenhavn

e Aldi og Lidl har indkgbskontorer i Danmark
Handelshus ¢ EAC (tidligere @K): Seelger bl.a. foreedlede fgdevarer i Fijerngsten
Piggy backing e Sma IT-virksomheder salger ofte deres produkter gennem en piggy

backing distribution pa eksportmarkederne

Fig. 16.13 Eksempler pa udvalgte virksomheders distributionsform.



Virksomheden kan gennem samarbejde med andre perso- )
1 virk heder ek + . dukter. Vi vil i Indirekte eksport gennem
ner el. virksomheder eksportere sine produkter. Vi vil i samarbejde
dette afsnit behandle distributionsformerne via samar- S Call
B PR e Strategisk alliance
bejde, jf. fig. 16.14. * Eksportgruppe

e Underleverandgr-aftale
Strategisk alliance Nar en virksomhed indgar en stra- (OEM)

tegisk alliance med en anden, f.eks. udenlandsk virksom-
hed, er der ikke tale om en juridisk sammenslutning. Der
er kun tale om et samarbejde omkring en eller flere funktioner. Fig. 16.15 viser for-
skellige typer alliancer, der kan indgas mellem to eller flere alliancepartnere.

Eksempler pa strategiske alliancer

Fig. 16.14 Indirekte eksport.

Produktions- Produktion af Carlsberg har f.eks. ret til at producere og distribuere
alliance modpartens produkt  Coca-Cola
Markedsfgrings- Markedsfgring af Arla Foods har indgaet en alliance med newzealand-
alliance modpartens produkt  ske Fonterra om at markedsfgre Fonterras smgr An-
chor pa det engelske marked
Distributions- Adgang til hinandens Skandinavisk Tobakskompagni distribuerer bl.a. meer-
alliance distributionskanaler kerne Marlboro og Pall Mall i Danmark. Meerkerne
ejes af Philip Morris
Prisalliance Samarbejde om en Sony Ericsson mobiltelefoner og teleselskaber som
pakkelgsning til en f.eks. TDC seelger en pakkelgsning med mobiltelefon
favorabel pris og telefoni til fordelagtige priser

Fig. 16.15 Eksempler pa strategiske alliancer.

En alliance er ikke kun til fordel for den ene part, men skal give begge virksomheder
nogle konkurrencemeessige fordele i det fremtidige samarbejde. I fig. 16.16 har vi vist,
hvilke selvforsteerkende fordele virksomhederne opnar ved at indga i en alliance.

Selvforsteerkende alliancehjul

@get tillid
Hvad vil vi? ‘w‘endeling

Bedre | @get markeds-

)\

bundlinie | kendskab
@get salg m'ed\* PBget %marbejde
reducerede markedsstyrke om faelles
omkostninger markedsaktiviteter

Fig. 16.16 Det selvforsteerkende alliancehjul.



Eksempler pa distributionsform gennem indirekte eksport

Strategisk ¢ Cisco og BMC software har indgaet en strategisk alliance om
alliance udvikling og markedsfgring af nye Igsninger til stgrre multi-
tenant systemer. (IT-system som kan kgre forskellige applika-
tioner pa samme platform og hardware).
e Convergens A/S og Zystems AB har indgaet en strategisk al-
liance om markedsfgringen.

Eksportgruppe e 10 sma, nordjyske mgbelfabrikker har etableret en eksport-
gruppe under navnet Furn-Sale. Furn-Sale skal szlge de 10
virksomheders produkter i Tyskland.

Underleverandgr- e Carl Zeiss seelger sine optikprodukter til kameraer til bl.a.
aftale (OEM) Canon.
e Microsoft saelger bl.a. Windows 7 til stort set alle pc-produ-
center.

Fig. 16.17 Eksempler pa virksomheders distributionsform.



Definitioner pa distributionsformer gennem direkte eksport

4.2.1 Distribution gennem
ekstern formidler

Handelsimportgr

Salgsagent
Forhandler

4.2.2 Distribution varetaget
af virksomheden selv eller
gennem samarbejde

Egne sazlgere

Salgsdatterselskab

Eksportsamarbejde

Underleverandgraftale (OEM)

Salg direkte til slutbruger via

postordre eller internet

Eksportfunktionen varetages af andre end virksomheden.

Et selvsteendigt firma som kgber og saelger produkter i eget
navn og for egen regning.

Sealger i producentens navn og for hans regning og risiko.
Handler i eget navn og for egen regning og risiko.

Eksportfunktionen bibeholdes af virksomheden selv eller
varetages gennem et samarbejde.

Virksomheden afsaetter sine produkter gennem egne szelgere,
som szlger i producentens navn og for producentens regning
og risiko. Seelgerne er direkte tilknyttet producentens hjemme-
markedsvirksomhed.

Er fysisk placeret pa markedet og afsaetter produkterne for
producentens regning og risiko og i producentens navn.

Der er her tale om et samarbejde mellem virksomheder, som
gnsker at eksportere.

Virksomheden er underleverandgr til en udenlandsk virksom-
hed, som szlger det feerdige produkt pa eksportmarkedet.

Virksomheden kan via postordre og/eller internettet seelge
direkte til slutbrugeren.

Fig. 16.18 Forskellige distributionsformer gennem direkte eksport.

Hvis virksomheden velger at anvende den direkte eksport, er det vigtigt at kende,
hvilke fordele og ulemper det medfgrer. Fig. 16.19 viser nogle vaesentlige fordele og
ulemper ved den direkte eksport.

Fordele og ulemper ved direkte eksport

e Bestemmer selv en stor del af mar- e Beerer selv alle markedsfgringsom-
kedsfgringsstrategien kostninger

e Bestemmer selv, hvilke kunder der skal e Kreever en stor salgsorganisation
saelges til e Barer hele risikoen

e Goodwill gar direkte til producent e Badwill gar direkte til producent

e Far et stort markedskendskab

e Far hurtigere signaler fra markedet og
kan derfor hurtigere omstille sig

e Stgrre mulighed for profit

Fig. 16.19 Fordele og ulemper ved direkte eksport.



Direkte distribution
gennem ekstern formidler

® Handelsimportgr
e Salgsagent
e Forhandler

Fig. 16.20 Direkte distribution
gennem ekstern formidler.



Eksempler pa distributionsformer gennem direkte eksport

Handelsimportgr e Jebsen & Co er en dansk handelsimportgr med hovedkontor
i Hong Kong. Virksomheden seelger produkter fra bl.a. BASF
Siemens og Bosch i Fjerngsten.

Salgsagent ¢ Air Greenland seelger flytransport gennem salgsagenter.
e Danfoss szelger ventiler gennem salgsagenter i Filippinerne.

Forhandler e Spar keeden kgber mange varer fra danske virksomheder.
De kgbte varer vil kun blive solgt i Spars egne butikker.

Fig. 16.21 Eksempler pa virksomheders distributionsform.

4.2.2 Direkte eksport varetaget af virksomheden selv eller
gennem samarbejde

\URZIBTR I sV lel Xe i uwlolilatolsRitonnlavi Ml Distributionsformer vedtaget af virksomheden
der varetages gennem virksomheden selv selv eller gennem samarbejde

eller gennem samarbejde, jf. fig. 16.22. « Egne salgere
e Salgsdatterselskab
Egne szlgere Hvis producenten ikke ¢ Eksportsamarbejde
N k 91 . VIS b 3 E men ¢ Underleverandgr-aftale
gnsker at seelge sine produkter gennem o gag direkte til slutbrugeren via
de forskellige, eksterne distributionsfor- * Postordre
mer pa eksportmarkedet, kan producen- ~ ® Internettet

ten vaelge at organisere salget gennem
Fig. 16.22 Distribution varetaget af virksomheden selv

eller gennem samarbejde.



Omkostninger
A

Agentlgsning

. Lgsning med egne szlgere

v

» Omsaetning
Break-even punkt

Fig. 16.23 Break-even analyse mellem agentlgsning og egne szelgere.



Husholdningernes internetadgang

i 2010 i udvalgte lande i Europa

Holland 91 %
Luxembourg 90 %
Sverige 88 %
Danmark 86 %
Belgien 73 %
Italien 59 %
Portugal 54 %
Bulgarien 33 %

Fig. 16.24 internetadgang i udvalgte
lande.

Kilde: Eurostat newsrelease, 2010.



Eksempler pa distributionsformer gennem direkte eksport

Egne salgere e Grundfos saelger pumper gennem egne selgere og via datterselskaber
e Kvadrat saelger textiler gennem egne salgere
e \estas seelger vindmgller gennem egne selgere

Salgsdatterselskab e Coloplast seelger healthcare produkter gennem 22 salgsdatterselskaber
e PR Electronics szelger moduler til elektronisk signalbehandling gennem 6
salgsdatterselskaber

Eksportsamarbejde e Vestas, som producerer vindmdller, deltager ofte i turnkey projekter sam-
men med andre virksomheder. Ved turnkey projekterne vil eksportsam-
arbejdet sta for hele produktet. Det vil sige produktion, ingenigrarbejdet,
levering, opstilling, installation, igangsaetning og reparationer.

e SKAT er gaet sammen med andre danske virksomheder om at opbygge
et skattesystem i Bosnien-Herzegovina. Det er her tale om systemeksport.

Underleverandgr- e Nissen kalerfabrik i Horsens saelger sine kgleanlaeg til bl.a. Saab, Fiat,
aftale (OEM) Mazda og VW.

e B&O szlger musikanleeg til bl.a. Audi og BMW.
Salg direkte til e Billig vvs i Arhus szelger udelukkende sine produkter via internettet i Dan-
slutbruger mark, Sverige og Holland. Virksomheden gnsker pa sigt at etablere inter-

nethandel i bl.a. Belgien og Tyskland.

Fig. 16.25 Eksempler pa distributionsformer gennem direkte eksport.



Faktorer ved valg af indirekte eller direkte eksport

Miljgafstand Sortiment
Valg af
indirekte
eller direkte
eksport
Virksom- / \ Virksom-
hedens hedens
stgrrelse kompetence

Fig. 16.26 Faktorer, der har betydning ved valg af indirekte eller direkte eksport.



Motiver til produktion i udlandet

Told- og
import-
kvoter

Transport-
omkost-
ninger

Beskatning

og
afskrivning

Viden og
feerdighed

Markeds-
naerhed

Lan-
omkost-
ninger

Andre
motiver

Det kan veere ngdvendigt at flytte en pro-
duktion til lande, hvor der er hgje toldsatser
eller sméa importkvoter, da det ellers ikke vil
veaere muligt at komme ind pa markedet.

Det er ofte forbundet med store transport-
omkostninger at transportere varer fra pro-
duktionsstedet til forbrugsstedet. De store
omkostninger kan betyde, at det ofte vil
veere sveert for en hjemlig producent at kon-
kurrere med producenter, som er etableret
pa markedet.

| visse lande findes der nogle seerdeles gun-
stige beskatnings- og afskrivningsregler,
som har til formal at tiltreekke udenlandske
investeringer

Det kan ofte vaere ngdvendigt for virksom-
heder at placere sig der, hvor den ngdven-
dige viden og feerdighed findes.

Hvis eksportvirksomheden gnsker at veere
teet pa sit eksportmarked, kan det evt. betale
sig at investere i produktion pa det pagzel-
dende eksportmarked. Fordelen ved at veere
teet pa markedet kan veere af gkonomisk art,
som f.eks. billigere transportomkostninger.
En anden fordel er, at sadanne virksomhe-
der ofte vil opna en stgrre goodwill og blive
betragtet som en lokal virksomhed.

Lgnomkostninger er meget hgje i Danmark,
hvilket betyder, at virksomheder kan have
sveert ved at konkurrere. Det betyder, at ar-
bejdsintensive virksomheder ser en fordel i
at producere uden for Danmarks greenser.

Af andre motiver til at producere i udlan-
det kan der f.eks. veere valutarestriktioner,
adgang til billigere lan, gratis eller billigt
grundareal samt et lands nationalfglelse til
at kgbe lokale produkter.

Fig. 16.27 Motiver til produktion i udlandet.

Malaysia og Thailand prgver be-
vidst at tiltreekke produktion fra
udlandet, ved f.eks. at laegge store
toldafgifter pa produkter, som ikke
er produceret i landene.

@I bestar af 99 % vand. Det vil veere
alt for dyrt for f.eks. Carlsberg at
transportere den feerdige gl om

pa den anden side af jordkloden.
Derfor har Carlsberg opkgbt lokale
bryggerier i mange lande.

Polen, Portugal og Irland er ek-
sempler pa lande, som giver uden-
landsk kapital saerdeles gunstige
vilkar. Hvis en virksomhed foretager
investeringer i landet, vil virksom-
heden i 10 ar fa nogle gunstige be-
skatnings- og afskrivningsforhold.

En del danske it-virksomheder er
flyttet til staten Californien i USA.
Her findes den ngdvendige og vel-
uddannede arbejdskraft inden for
it-teknologien.

For at veere teet pa det amerikanske
marked har LEGO etableret sig med
produktion i bl.a. Mexico og USA.

Gumlink, som producerer tyg-
gegummi, har keempet med store
Ignomkostninger. Det har medfgrt,
at produktionen er nedlagt i Dan-
mark og flyttet til Tyrkiet

En del danske landmaend er flyt-
tet til Estland, Letland og Litauen,
hvor det er meget billigt at etablere
landbrug.



Definitioner pa distributionsformer ved produktion i udlandet

4.3.1 Kontraktarrangement

Licensproduktion Herved forstas, at producenten saelger rettighederne til at
producere og markedsfgre et produkt til en virksomhed pa
eksportmarkedet.

Franchiseaftale Herved forstas, at en eksportvirksomhed salger et bestemt

(licenssalg) forretningssystem til en franchisetager.

4.3.2 Direkte investering

Joint-venture Herved forstas en samarbejdsaftale mellem to eller flere
investorer om oprettelse af et feelles selskab. Selskabet har
feelles ejendomsret med henblik pa faelles produktion og
markedsfgring af virksomhedens produkter.

Direkte investering Herved forstas investering i produktionsdatterselskab i
udlandet.

Fig. 16.28 Distributionsformer ved produktion i udlandet.

4.3.1 Kontraktarrangementer

Vivil nu behandle distributionsformerne kontraktar- _
. .. Kontraktarrangementer
rangementer, jf. fig. 16.29, under produktion i udlandet.
e Licensproduktion

Licensproduktion Der kan vere forhold, som gor, ° Franchising (licenssalg)

at en virksomhed ikke selv gnsker at producere sine  Fig.16.29 Kontraktarrangement.



Fordele og ulemper ved licensproduktion

e Modtager royalty e Afgiver viden som kan udnyttes

e Far adgang til vanskelige markeder e Valg af forkert licensmodtager kan

e Ingen/fa investeringer veere gdelaeggende for produktet/

e Lille risiko ved markedssvigt maerket

e Undgar told- og importrestriktioner e Licensmodtageren kan veere en poten-

tiel konkurrent

Fig. 16.30 Fordele og ulemper ved licensproduktion set fra licensgiverens side.

En meget veesentlig fordel for en licensgiver er samarbejdet med en lokalkendt pro-
ducent, som allerede har adgang til et maske vanskeligt marked. En ulempe kan veere,
at licenstageren selv starter en konkurrerende virksomhed op pa det pageeldende

marked.

Eksempler pa virksomheder som har etableret licensproduktion

Heineken Virksomheden har indgaet en licensaftale med Royal
Unibrew om brygning, markedsfgring og salg i Danmark.

Viby Jern Danmark A/S  Har indgéaet en licensaftale med engelske Harford Manu-
facturing om produktion og salg i USA.

Albani Bryggerierne Har indgaet en licensaftale om produktion, markedsfgring
og salg af den kendte meerkevare Sunkist (leeskedrik).

Fig. 16.31 Eksempler pa licensproduktion.

Franchising - licenssalg Franchisebegrebet
har eksisteret i mange ar og er egentlig en
form for licensaftale. Derfor kaldes franchi-
sing ogsa licenssalg. Franchise er verdens mest
udbredte forretningssystem med tusindvis af
franchisebutikker (se fig. til hgjre) Franchising
daekker over et formaliseret samarbejde mel-
lem en franchisetager og en franchisegiver,
som kan samarbejde pa folgende tre forskel-
lige mader:

« Produktfranchising
 Varemaerkefranchising

« Systemfranchising

Produktfranchising er kendetegnet ved, at
franchisegiver overdrager distributionen af et
produkt til en franchisetager. Franchisetager

Top 10 over verdens stgrste (enheder)
franchisevirksomheder

Virksomhed Antal
butikker
1. 7-eleven (dagligvarer) 37.496
3. Subway (fast food) 32.967
2. McDonald'’s (fast food) 32.000
4. Kumon Institute of
Education (undervisning) 26.311
5. KFC (fast food) 22.000
6. Europcar (biludlejning) 13.000
7. Pizza Hut (fast food) 12.700
8. Spar (dagligvarer) 12.196
9. Burger King (fast food) 12.000
10. Jani King (fast food) 12.000

Fig. 16.32 Franchisevirksomheders top 10 i 2010
i verden.

Kilde: www.franchiseeurope.com
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