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Undersokningen har genom valda teoretiska
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Purpose: The purpose of this essay is to investigate why a
system, which is made to simplify information
exchange between distributors and their customers,
instead may increase the complexity and dependency
within the relations. This is made with support from
relations-, complexity- and distribution network
theories.

Methodology: Inductive perspective, qualitative method and

personal interviews

Theoretical perspective:

Shakeout theory, Complexity and commitment in
distributor relations, Loose and tight coupling and
Network analysis in distribution systems.

Empirical foundations:

Primary empirical foundations consists of interviews
with the companies AWL Scandinavia AB, Brenntag
Nordic AB, Kemetyl AB and Univar Nordic AB.
Secondary empirical foundation consists of telephone
interviews with Plast & Kemiforetagen and the
Swedish chemical agency.

Conclusion:

The essay has through its chosen theoretical
perspectives identified and confirmed certain
consequences for distributors and their customer
relations because of a changed legislation that might
not have been expected.

e A regulation of a line of business leads to a
decreased number of players in the market along
with an increased interaction among them.

e Flexible and resourced players have advantages
when it comes to external influences, for example
a forced legislation.

e A legislation which aims at simplify and increase
the transparency within in a line of business could
lead to increased complexity, commitment and
dependency among distributors and their
customers.
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1 Inledning - lagstiftning och kundrelationer

1 det inledande kapitlet introduceras uppsatsens innehdll. Hdar ges dven en motivering till vald
kontext och perspektiv — aktorer och relationer i kemibranschen ur ett nétverksperspektiv.

Kunder och deras relationer till de foretag av vilka de handlar sina produkter, har under senare
tid blivit viktigare for foretag att bade ta hénsyn till och aktivt utveckla strategier for (Kotler
2006). Barney (1999, 2002) samt Hougaard och Bjerre (2003) argumenterar for att det finns
ett starkt samband mellan ett foretags langsiktiga vinst och dess relationer med sina kunder.
De menar att foretagets relationer med sina kunder kan ses som en immateriell tillgdng och
ddrmed blir den bade viktig for foretaget att bejaka samtidigt som den blir svar for
konkurrenter att imitera. Forskare inom foretagsekonomi har funnit detta omréde intressant att
utveckla och som ett resultat av detta har begrepp och teorier som CRM (Customer
Relationship Management) utvecklats. Kelly (2000) forklarar kortfattat att CRM innebér att
man bland annat tar hénsyn till kundens profil, det vill sdga behov, inkdpsfrekvens etcetera.
Utifrdn varje kund eller kundgrupp kan foljande maétas och analyseras: effektivitet av
reklamkampanjer, hur lojal kunden &r, hur ser kontakten ut mellan kunden och foretaget samt
hur mycket man tjdnar pa att sélja till en viss kund. En del forskare argumenterar for att kalla
detta “nya” sitt att marknadsfora och varda sina relationer for ett paradigmskifte inom
marknadsforingslitteraturen (Gronroos 1992, Gummesson 1996). Vi kan sdledes konstatera
att det for ett foretag dr viktigt att beakta hur relationerna till deras kunder generellt
utvecklas over tiden och i synnerhet vid storre fordndringar i dess verksamhet.

Denna uppsats ska alltsa behandla kundrelationer och aktorerna som &r inblandade i dessa
relationer. Kundrelationer i sig &r ett intressant omrdade men krdver en viss kontext och ett
visst perspektiv for att bli hanterbart vad géller till exempel tidsatgdng och faktainsamling.
Kontexten som Vi finner intressant dr ndr en marknad eller en grupp foretag drabbas av en
yttre paverkan. Day (1997) talar om shakeout (utgallring) i bade marknader under utveckling
och 1 marknader som é&r stabila. Mekanismer som kan l9sa ut en utgallring kan enligt Day vara
nya aktorer som kan leverera béttre produkter eller tjanster till en ldgre kostnad &n de
etablerade aktorerna. Exempel pé andra utlosande orsaker kan vara handelshinder och tullar
som uppkommer eller tas bort. Shakeout syftar dd pa att de etablerade foretagen plotsligt
drabbas av en djup kris och bara de som &r mest anpassningsbara kommer att Gverleva
marknadens nya krav. Shakeout-teorin utgér ofta frin plotsliga héndelser och fréan
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asymmetrisk information, det vill séga att ett eller ett fatal foretag besitter ny kunskap eller
teknologi som paverkar ovriga aktorer. I motsats till detta sa vill vi studera hur relationerna
mellan aktdrerna pa en marknad kan komma att paverkas nér en hel bransch blir utsatt for en
yttre paverkan av mer tvingande karaktér. Perspektivet som vi valt dir att betrakta relationerna
ur dr ett ndtverksperspektiv i distributionssystem, ddr vi studerar hur relationerna utvecklas
med avsikt pd komplexitet och engagemang.

Den europeiska kemibranschen stér infor en ny lagstiftning som kommer att stilla nya krav pa
samtliga aktorer 1 distributionskedjan, det vill sdga alla fran tillverkare till distributor till
anvindare. Den nya lagen kallas REACH och mélséttningen dr att den ska borja gélla under
2007. Syftet dr bland annat att ersitta ett 40-tal dldre lagar som reglerar kemikaliehanteringen
inom EU. Andra syften med lagen &r att forenkla efterlevandet av kemikalieférordningen samt
att 6ka informationen och transparensen i branschen. REACH ger oss en bra plattform att
utgd ifran da vi vill studera hur relationer mellan aktorer kan komma att fordndras ndr de
utsdtts for yttre paverkan av tvingande karaktdr.

Svenska Nutek (2004) har genomfort en studie dir man framst har tittat pa de administrativa
och kostnadsmassiga konsekvenserna av REACH for aktorerna pa den svenska marknaden for
kemiska produkter. Kortfattat s& kommer rapporten fram till att: aktérerna blir drabbade av
merkostnader i form av administrativa arbetsuppgifter, sméd aktorer kan komma att bli mer
beroende av storre tillverkare, det uppstar ett informationsflode av amnesuppgifter som ska
vidarebefordras bade upp och ned i distributionskedjan, inga patagliga effekter observerades
som kan paverka foretagskonkurrensen, samt svérigheter att kartligga flodet av kemikalier
som ofta l6per i komplexa virdekedjor.

For att gora undersokningen hanterbar och pa ett djupare plan undersdka hur relationer kan
paverkas utifrdn faktorerna ovan, sd har vi valt att fokusera pad distributorer av kemiska
produkter och deras relationer med sina kunder. Vi har funnit att dessa aktorer ej varit 1 fokus
1 Nuteks rapport samt att deras forslag till vidare fordjupning inom omradet involverar en
utredning av konsekvenserna av REACH hos enskilda aktorer i branschen.

Vi har nu presenterat utgangsfaktorerna for var undersékning. Relationerna mellan kund och
foretag dr viktigt att ta hinsyn till vid en storre fordndring. Den nya lagstiftningen kan, ur ett
shakeout-teoretiskt perspektiv, ses som en tvingande yttre faktor som kan framkalla
omstrukturering och utslagning av branschens aktorer och nitverksperspektivet ger oss ett
synsétt dir vi kan titta pé relationerna ur ett komplexitets och engagemangs perspektiv.

I nésta kapitel ger vi en mer ingdende forklaring till REACH och de olika aktdrerna i
kemibranschen.
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2 Vad ar det som hander i den svenska
kemibranschen?

I detta kapitel gor vi en beskrivning av marknaden for kemiska produkter i Sverige. Vi
beskriver utmaningarna infor den kommande nya lagstifiningen REACH och hur den
eventuellt kommer att paverka branschens olika aktérer.

2.1 Marknaden

Den virldsomspdnnande kemiska industrin hade enligt Cefic (the european chemical industry
council) en forsdljning pa 1776 miljarder euro ar 2004. Den europeiska industrin, med en &rlig
forséljning pd 586 miljarder euro, dr den ledande regionen i vérlden for produktion av
kemiska produkter. EU tillsammans med Asien och USA star for 85 % av omsittningen av
vérldens kemiproduktion enligt Cefic. Inom den europeiska unionens kemiska sektor verkar
cirka 31 000 foretag vilket skapar arbetstillfallen for cirka 1,9 miljoner ménniskor. Storst ar
kemiindustrin 1 Tyskland foljt av Frankrike, Italien och Storbritannien. Dessa fyra star for 61
% av EU:s totala produktion. Sveriges kemiska industri stir for en andel pd 2,5 % av den
totala produktionen inom EU.

Enligt Nationalencyklopedin (1993) ar kemisk industri i vid mening all industri som hanterar
kemiska processer. Dessa ingar i framstédllningar av bland annat metaller, cellulosa,
byggnadsmaterial och livsmedel vilket skulle motsvara att cirka 25 % av Sveriges
industriarbetare ar sysselsatta inom kemibaserad industri. Men den egentliga kemiindustrin
bestar av tre generella delar. Den forsta bendmns som baskemikalier vilka &r byggstenar i
produktionen av t.ex. syntetgummi, plaster, godselmedel, sprangdmne och ldkemedel. Den
andra &dr kemisk-tekniska produkter sdsom farger, rengoringsmedel, lim och
bekdmpningsmedel. Den tredje delen dr petroleum industrin det vill sdga oljeraffinaderier
etcetera. Kemiindustrin kénnetecknas, relativt andra industriella branscher, av en hog andel
tjdnstemén och hogutbildade och sysselsétter cirka 65 000 (1990) minniskor. Detta avspeglar
branschen som hdogteknologisk och forskningsintensiv. Kemiindustrin har sedan 1970-talet
varit foremal for miljodiskussioner vilket var en av anledningarna till att man
ersatte produktkontrollnimnden mot kemikalieinspektionen ar 1986. Kemikalieinspektionen
har ett internationellt arbetsomrdde och ett ndra samarbete med bland andra EU dé de flesta
kemiska preparat importeras och dess eventuellt negativa effekt pa miljon &r globala.
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Inspektionen har till uppgift att kontrollera att aktdrer pd den svenska kemimarknaden
efterlever lagar och forordningar och utreda produkters effekter pa miljo.

2.2 REACH

Den 13 december 2005 beslutades det inom EU att ersdtta 40 olika lagar vilka reglerar
kemikaliehantering. REACH - Registration, Evaluation, Authorization of Chemicals, é&r
systemet som 1 fortsdttningen ska dka kontrollen av farliga @&mnen och frdmja utvecklingen av
nya miljovéanligare alternativ. Bakgrunden r att cirka 100 000 &mnen registrerades vid EG:s
bildande 1981 och sedan dess har riskbeddmningen av dessa utvecklats undermaligt medan
teknikutvecklingen har bidragit till en stor midngd nya kemikalier enligt Svenska
Naturskyddsforeningen (SNF). Industrin saknar idag tillracklig kunskap om 80 % av dessa
100 000 kemikalier for att bedoma hur pass farliga de dr och hur de paverkar manniskan och
miljon. Under hosten 2006 beslot EU:s ministerrad att forordningen ska trdda i kraft den 1
juni 2007. Punkterna nedan &r himtade ur en artikel forfattad av Regeringskansliet (2006) och
de summerar den nya lagstiftningen:

o Ett tydligt ansvar laggs pa industrin nér det giller att ta fram data om kemiska &mnen samt
gora riskbedomningar och foreslad dtgérder for att hantera riskerna. Ansvaret ldggs framst
pa tillverkare och importdrer.

e Industrin ska registrera cirka 30 000 dmnen fore &r 2016 och riskbedoma cirka en
tredjedel av dessa. P4 det sittet kan kunskapen om kemikalier som redan finns pa
marknaden oka.

o Kemikalier med vissa farliga egenskaper ska inte fa anvdndas utan sérskilt tillstand.

e Lagstiftningen stéller krav pd att sékrare alternativ ska Overvéigas vid provningen av
farliga kemikalier. Om alternativen dr ekonomiskt och tekniskt rimliga ska de farliga
dmnena bytas ut.

e En ny sjdlvstindig europeisk myndighet (baserad i1 Helsingfors) ska administrera
kemikaliesystemet.

Substitutionsprincipen ér en central del i REACH. Fredholm (2006) utvecklar:

[...] ett sarskilt farligt &mne ska kunna anvindas endast under forutséttning att tre villkor
samtidigt ar uppfyllda:[1] om alternativa substanser eller teknologier inte existerar [2] om
det kan visas att de sociala och ekonomiska fordelarna vervager riskerna [3] om risken kan
kontrolleras tillfredsstdllande (adequately controlled).
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Regeringskansliet (2006) forklarar att substitutionsprincipen innebédr att d4 man hanterar
farliga 4mnen, ska dessa ersittas med dmnen som 4r mindre farliga om dessa alternativ finns.'

2.3 Vilka foretag paverkas av REACH?

Enligt Nutek (2004) kommer stérre delen av svensk tillverkningsindustri att paverkas. 700-
2300 foretag kan beroras av kravet pé registrering och merparten av dessa tillhor branscher
for kemisk tillverkning och detaljhandel. Endast 65 av dessa foretag dr amnestillverkare. Man
talar om formulerare eller blandare, det vill sdga foretag som tillverkar kemiska produkter.
Exempel kan vara farg, lim eller rengdorningsmedel. Detta innebér att merparten av de 700-
2300 foretagen ar importorer och att 88 % av foretagen dr smé och medelstora.

2.4 Hur paverkas de av REACH?

Redan 2003 borjade man att diskutera REACH och vad det skulle komma att innebéra for
branschen. Enligt P & K foretagen florerar det en del rykten bland kemi- producenter och
distributorer. Ett exempel dr att de tyska tillverkarna BASF och Lanxess (tidigare Bayer)
redan beslutat vilka av deras produkter som ska komma att omfattas av REACH.
Tankegingen &r att de produkter som har smé volymer och innehaller miljéfarliga &mnen, inte
langre kommer att tillverkas av en del producenter. Den administrativa merkostnaden som
registrering och testning av dessa farliga &mnen medfor, gér inte att fora over till kunden da
denne formodligen kommer att byta till en alternativ och miljévénligare produkt (Reineskog
2006, Waldemar 2005).

Det finns en inneboende komplexitet i REACH di ett foretag kan vara bade tillverkare
importor och det man kallar for nedstromsanvindare® samtidigt. Héri ligger ocksd svarigheten
for de berorda foretagen att veta vilket ansvar och vilka skyldigheter de har. Ar ett foretag
tillverkare, importdr, distributor eller anvindare av ett kemiskt farligt &mne sé ska bade dmnet
och foretaget registreras hos den nya European chemical agency i Helsingfors.

Nutek (2004) hdvdar att de smé och medelstora foretagen skulle vara speciellt utsatta da de
hanterar méinga &mnen samtidigt och har en mindre omsittning som de kan sla ut

' Vid tidpunkten for skrivandet av denna uppsats fanns det ej ndgot beslut inom EU om huruvida den stréingare
substitutionsprincipen skulle f6ljas, eller om den mindre stringa principen om adekvat kontroll ska gilla.

? fysisk eller juridisk person, annan #n tillverkaren eller importéren, med hemvist eller

séte 1 gemenskapen som anvinder ett &mne- antingen som sédant eller ingédende i en

beredning — i sin industriella eller professionella verksamhet. En distributér eller

konsument &r inte en nedstromsanvéndare (Nutek 2004, sid 6).
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administrativa merkostnaderna pa. Speciellt importféretag kommer att beréras. Man forutspar
att produkter som importeras i smd méngder fran ldnder utanfor EU/EES, kommer att minska.
Det sdgs att tillverkarna utgor en strategisk roll i informationsflodet mellan de olika aktdrerna
pa marknaden. Producenterna vill av naturliga skil inte r6ja allt for mycket information om
sina produkter. Aven nedstrdmsanvindare kan ha incitament for att inte avsldja sina
blandningar. Detta kan di péverka de andra aktorerna i kedjan da de eventuellt inte kommer
att fa reda pa vilka farliga &mnen som finns i en viss produkt. Nutek menar ocksd i sin rapport
att en mindre aktér med mindre kunskap om REACH kan komma att bli mer beroende av de
aktdrer som har mer kunskap och storre resurser att hantera registrering av produkterna.

Vi ser hir att inforandet av REACH innebdr nya faktorer och konsekvenser som initialt
kommer att uppfattas som okidnda och osdkra av aktorerna i branschen. Afférsrelationer
bygger pa ett dmsesidigt utbyte av produkter, finansiella resurser, information och kunskap.
Osidkerheten 1 vilka produkter som kommer att ersittas av miljovinligare alternativ, hur
informationsflodet kommer att paverka verksamheten och hur kunderna och distributérerna
kommer att agera, paverkar och siétter press pa relationerna mellan dem. Relationer existerar
bade pa ett personligt och pa ett organisatoriskt plan mellan distributdrerna och deras kunder.

2.5 Vad tycker olika aktérer om REACH?

Plast- & Kemiforetagen (P & K foretagen) ér en intresseforening med cirka 300 medlemmar
frdn plast och kemibranschen. P & K foretrdder sina medlemmar i olika fragor och verkar
bland annat for att sprida information om REACH. Michael Reineskog (2006) pd P & K
foretagen anser vid en telefonintervju att:

Svensk lagstiftning dr generellt stringare dn andra linders och de lagar som REACH ska
ersétta i ett EU perspektiv dr ganska daliga.

Reineskog sdger ocksa att det dr vidlkommet med ett initiativ som forenklar och forbattrar
hanteringen av kemiska dmnen. Waldemar (2005) styrker pastdendet att svensk kemisk
industri r liten, hart nedtyngd av regleringar och har ett daligt rykte bland allménheten. Aven
SNF haller med om att Sveriges kemikaliehantering (miljobalken frén 1999) dr férhallandevis
hért reglerad i jimforelse med manga linder inom EU och i dvriga vérlden. Att svensk lag dr
underordnad EU:s, menar SNF, bidrar till att forsvdara for Sverige att halla en hardare
kemikaliepolitik @n o6vriga EU. Vilket har foranlett kommissiondrer att ligga fram ett
gemensamt forslag pd hur en langsiktigt héllbar kemikaliehantering bor se ut.
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3  Och varfor ar det problematiskt?

Kundrelationer dr ett centralt tema i var uppsats. 1 kapitlet definierar vi detta och andra
begrepp. Vi problematiserar hur kundrelationen kan komma att paverkas ndr branschen star
infor en stor och pd forhand kind yttre paverkan. Problemdiskussionen avslutas med var

forskningsfrdga och uppsatsens syfte.

Studien av fallforetagen visar att REACH kommer att stdlla nya krav péd aktorerna i
kemibranschen. Tillverkare och importérer maste registrera de anvidndningsomraden
(applikationer) och exponeringsrisker som ett kemiskt &mne har. Idag saknar bade importorer,
tillverkare och distributorer fullstindig kunskap om hur deras produkter anvinds av deras
kunder. Detta medfor att tillverkare, importdrer och distributorer maste sdkerstilla
information frén sina kunder om bade vilka produkter som de har for avsikt att fortsétta kopa
och hur de kommer att anvdnda och exponeras av dem. Nuteks rapport (2004) hiavdar att
implementeringen av REACH kommer att medfora nya arbetsuppgifter hos de svenska
producenterna. Aven Reineskog (2006) styrker att REACH kommer att innebdra nya
kostnader for producenten, importéren eller distributéren och kunden. De nya
arbetsuppgifterna, som ovan ndmnts, relateras bland annat till den Okade
informationshanteringen mellan tillverkare — distributér — anvindare. For att inte drabbas av
for hoga kostnader for registrering och testning, kan man forutspé att vissa tillverkare och
importdrer kommer att bilda konsortier ddr man gér samman och delar pa dessa kostnader
(Reineskog 2006). Detta styrks dven av Scott (2006, s. 15) som séger:

Companies will in certain circumstances be required under REACH to join consortia, and to
pool safety data about chemical products.

Enligt Scott s4 kommer detta att innebédra risker for foretagen dé viss tidigare foretagsunik
information riskerar att bli publik for att andra foretag vilka ska dela pd kostnader och ansvar
savida ett amne klassas som farligt i framtiden. Scott hdnvisar ocksé till Elliot som &r ansvarig
for Chemical Industries Association i London, han menar i sin tur att det maste finnas fordelar
med samarbetet:

REACH is forcing us to talk to each other — this can only be a good thing [...] (ibid.).



Och varfor &r det problematiskt?

Kravet for en aktor att vara fortsatt framgéngsrik kan komma att innebédra att ens agerande
méste bryta den rddande affarslogiken. Om det visar sig att merkostnaderna for att registrera
och testa farliga produkter 6kar markant, kommer kanske bara de aktorer i branschen som dr
framgangsrika 1 sitt nya sdtt att samarbeta med sina konkurrenter, att dverleva pé lang sikt.
Waldemar (2005) menar att ett alternativt scenario &r att det blir de stora aktdrerna som har
resurser att bara dessa merkostnader, som utkonkurrerar de mindre foretagen. Omvirlden ser
ocksa EU:s REACH som ett handelshinder som kan komma att forsvéra for aktorer utanfor
EU att konkurrera pa lika villkor (ibid). Nutek (2004) menar diremot att det kan bli precis
tvirt om och ger exempel pa nér en produkt dr lackad eller malad utanfér EU, sa berors den
inte av REACH nér den sedan importeras. De menar att detta kan vara till en nackdel for
foretag med samma lack eller maleriverksamhet inom EU. En annan faktor som skulle kunna
gynna aktdrer med stort externt kontaktndtverk och finansiella resurser, 4r som Oskarsson
(2005) uttrycker det, att man &r rddd for att kemibranschens mycket inflytelserika lobbyister 1
Bryssel ska kunna paverka beslut som gynnar de stora aktdrerna.

Enligt information frdn Nuteks rapport (2004) och Reineskog vid Plast & Kemi foretagen
(2006) sa tenderar REACH att skapa mer komplexa relationer mellan producent, distributor
och kund. Komplexiteten ska komma utav det som Nutek kallar ett komplext
informationsfléde. Ett fldde som bestdr av mer eller mindre detaljerad information om ett
dmnes anvdndande, innehall och sammansittning. Komplexiteten, enligt Nutek, kommer av
att det inte &r alla som vill dela med sig av sitt intellektuella kapital och avsldja sina
affarshemligheter, samtidigt som det finns ett allménintresse av att s& mycket information som
mojligt kommer alla aktérer till godo. Margareta Ostman pé kemikalieinspektionen menar att
sjdlva grundidén med REACH dér att utdka informationsflodet och branschens transparens.
Vilket naturligtvis dr en faktor som péverkar distributdrerna och far effekter pd deras
relationer och pd hela relationskedjan vilket i forldngningen kan bidra till 6kad konkurrens.
Som vi ndmnt i inledningen sd fann Nutek att REACH inte skulle ge upphov till ndgra
patagliga effekter pa konkurrensen mellan aktdrerna. Anda talar man om att resurssvaga
aktorer skulle kunna bli mer beroende av de mer resursstarka.

Ett exempel pa kritisk kunskap for tillverkare, importdrer och distributorer, blir insikten om
vilka kunder som kommer att substituera sina produkter. Ett annat 4r att kunna samarbeta med
konkurrenter om hur man kan dela de administrativa kostnaderna for registrering och testning.
Eller veta vilka produkter eller produktgrupper dar man far bira denna kostnad sjélv. En andra
faktor &r diskrepansen mellan olika aktorer pd marknaden. Olika aktdrer tendera att anamma
nya system olika fort vilket medfor att till exempel en kund &r mycket angeldgen om att
inférliva REACH 1 sin verksamhet p4 grund av att dennes kunder kriver det. A andra sidan
kan det finnas en producent som ej uppfattar férdndringen som s snar, vilket i sin tur kan
leda till otakt i relationer eller i kedjor av relationer. En tredje faktor som vi inforlivat 1
studien &dr det faktum att samtliga aktorer i branschen dr medvetna om att en stor fordndring
kommer att ske. DA REACH é&r en ny lagstiftning s& kommer alla att drabbas pé sé lika villkor
som mojligt. D& alla aktorer som vill fortsétta med sin verksamhet inom kemibranschen,
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Och varfor &r det problematiskt?

méste folja lagarna, sd maste de forfina sina existerande eller finna nya konkurrensférdelar da
de vill stérka eller befdsta sin roll pd marknaden.

Da vi valt att fokusera pa svenska distributorers relationer till sina kunder, sa anser vi att
Day’s (1997) shakeout-teori &r intressant for att beskriva hur en bransch kan reagera pa en
stor forédndring. Day diskuterar bade hur en utgallring av icke produktiva aktdrer sker pa en
marknad som foréndras eller star infor en forédndring i ndgot avseende, och hur dessa agerar
for att vara fortsatt framgéingsrika. Just relationer diskuteras mycket allmidnt av Day och vi
kompletterar dirfor med teorier som béttre beskriver vad som hédnder i nédtverk och relationer
mellan aktorer. Vi har sokt efter vilka faktorer som motiverar och forklarar agerandet hos de
olika aktdrerna i kemibranschen och hur relationerna mellan dem paverkas. Teorierna och
synsatten har vi anvént for att hitta forklaringar till hur och varfor relationerna kan paverkas
vid en yttre paverkan.

Det ir inte svart att forestdlla sig att nér en stabil och mogen marknad, likt kemibranschen,
mots av nya spelregler och krav — kommer detta att pa flera plan paverka bade personerna och
foretagen. Oro och osdkerhet kan uppstd hos distributérerna nir deras kunder véljer att
substituera en produkt for ett miljovanligare alternativ. Distributéren kénner kanske att denne
tappar kontroll och relationen mellan distributdr och kund péaverkas. Tidigare nira och stabila
relationer kan upplosas och bli utsatta for pétryckning av andra nya aktdrer som
tillhandahaller de miljovénligare alternativen. I ett ldngre perspektiv dr det kanske som Elliot
ovan sédger, att det kommer att innebédra effektivare och mer fruktbara relationer mellan
distributdrerna och deras kunder.

D& kemibranschen till stora delar kinnetecknas av mogna produkter och foljaktligen av
stabila strukturer vad avser relationer och distributionssystem. Kan vi misstidnka att det inte
kommer att bli helt oproblematiskt for aktorerna att anpassa sig till varandra da kravet pa
transparens och information ska tillgodoses. Litteraturen vittnar om en viss troghet och
motstand till fordndringar och fornyelse. Vilken riktning kommer utvecklingen att ta och gér
det att forutséga hur aktérerna kommer att agera givet forutséittningen att en pa férhand kidnd
yttre fordndring kommer att paverka branschen?

REACH iédr en forindring som péverkar en av Europas viktigaste industrier och ska
sammanldnka méinga nationers lagstiftning Gver ett stort geografiskt omrade. Syftet med den
nya lagstiftningen 4r att forenkla den administrativa hanteringen av kemikalierna.
Forenklingen ska komma frdn 6kad enhetlighet och 6kad transparens for alla inblandade
parter. Ansvaret att ta reda pd hur produkterna anvinds ligger pé tillverkaren och eller
importdren. Dessa maste dock anvinda sig av kunderna (nedstrdms anvéndare) och deras
distributérer for att kunna registrera alla mojliga exponerings och applikationsomrédden. Hur
kan det d4 komma sig att en lagstiftning som ska ersitta ett storre antal lagar, som ska
forenkla arbetet av administrativa rutiner och ska leda till 6kad transparens och en mer
jamstélld internationell konkurrens — kan leda till att det istéllet kan bli utslagning av aktorer,
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komplexare relationer inom distributionssystemet och ett minskat oberoende for mindre
foretag samt fordelaktigare for resursstarka aktorer?

Vi har haft for avsikt att uppfylla tvd syften med var uppsats. Det teoretiska syftet dr i fokus.
Vi vill finna ett monster och forklaringar till hur och varfor relationerna forandras vid en yttre
paverkan och varfor det i sammanhanget uppfattas som att det blir en mer komplex relation
och beroendestéllning. Svaren vi funnit ger oss nya perspektiv pd de teorier vi valt att
analysera relationerna med. Ett andra praktiskt syfte dr att presentera en analys och overblick
over hur kemidistributdrernas kundrelationer ser ut idag och hur de kan komma att utvecklas
under den stora fordndring som REACH innebir.

Utifrén ovanstdende diskussion sa kan vi formulera problemformuleringen: Hur kan REACH
paverka svenska kemikaliedistributorers kundrelationer inom partihandel med kemiska

ravaror?

3.1 Syfte

Syftet med undersokningen dr att med stod av relations- och distributionsnitverksteorier ta
reda pd hur den nya EU-lagstiftningen, vilken ska forenkla informationsutbytet, istillet
riskerar oka relationskomplexitet och beroendet mellan distributdrer och deras kunder.
Faktorer som fokuseras pa dr komplexitet, engagemang, reglering, avreglering, anpassning
och anpassningsbarhet.

3.2 Avgransning

Vi har inte valt att undersdka och diskutera om den forédndring som kemibranschen star infor
ar positiv eller negativ ur ett allmént perspektiv. Vi kan bara konstatera att infor en sé stor
fordndring sa finns det bade de som vélkomnar forandringen och de som dr emot den. Som
tidigare ndmnts sd har vi valt att titta pd foretag som importerar och eller distribuerar
baskemikalieprodukter i Sverige. Da dessa aktorer befinner sig mellan producenterna och
konsumenterna, finner vi det darfér motiverat att mer utforligt analysera hur distributorernas
situation kan komma att férdndras av en yttre paverkan pd deras verksamhet.
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3.3 Malgrupp

Vér forhoppning &r att aktérer i kemibranschen savdl som studenter och ldrare pa en
eftergymnasial niva ska finna var uppsats intressant. Undersokningen &r intressant dven for
ndtverk utanfor kemibranschen, da vi anser att resultatet av den till viss del gar att applicera
pa olika slags nidtverk som innehaller relationer mellan aktorer. Vi hoppas ocksa att resultatet
av undersokningen kan bidra till en 6kad forstaelse av hur yttre paverkningar pd en stabil
bransch kan komma att paverka relationerna inom den 1 allmidnhet och 6ka forstdelsen for
kemibranschen och dess forutséttningar vid en yttre paverkan i synnerhet.

3.4 Centrala begrepp och definitioner

Under denna rubrik har vi valt att presentera de begrepp och definitioner som vi kommer att
anvinda oss av i texten. Syftet dr att skapa en gemensam plattform for olika begrepp sé att
lasaren far en forstéelse for vad vi avser ndr vi anvénder de olika begreppen. Avsnitt 3.4 kan
dérmed lédsas kursivt for de ldsare som dr bekanta med begreppen.

3.4.1 Applikation

Héar avses det tillampningsomrade som en produkt (kemisk sammansittning) kan ha. Ett
exempel kan vara som 16sningsmedel 1 en farg, samtidigt som samma l6sningsmedelsprodukt
kan ingé i flera andra applikationer. For att kunna tillverka och silja produkten dd REACH éar
implementerat, maste applikationen vara bade registrerad och testad.

3.4.2 Commodity
En handelsvara, stapelvara eller produkt som natt ett moget stadium pd marknaden. En

commodity for kemibranschen &r en baskemikalie, det vill sédga en kemikalie av enkel teknisk
natur vilka ofta handlas i stora volymer.

3.4.3 Engagemang

Vi har studerat relationerna mellan distributérer av kemiska produkter och deras kunder.
Vissa kunder é&r till exempel endast intresserade av priset da de sjdlva besitter stor kunskap.
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Andra kunder kan ha avancerade tillverkningsprocesser och som kréver ett ndrmare samarbete
med distributdren. En tredje variant kan vara kunden som kdper en okomplicerad commodity
produkt men som koper avancerade logistiklosningar av sin distributdr. Oavsett hur néra
relation dessa aktorer har mellan varandra, si dr de mer eller mindre engagerade i varandra,
det vill séga att de avsétter mer eller mindre resurser i sin relation med motparten.

3.4.4 Formulerare/blandare

Ett foretag som i huvudsak blandar kemiska &mnen till funktionella produkter och insatsvaror
(Nutek 2004). Ett foretag kan vara bade tillverkare, beredare och nedstroms anvindare
samtidigt. Vi har studerat distributérer av kemiska produkter och de kan i vissa fall tillhora
alla tre kategorier. Véara fallforetag har dock import och distribution som huvudsyssla. Till en
mindre omfattning s kan de blanda egna produkter, men deras huvudsakliga inkomster
kommer frén att silja och distribuera kemiska produkter till nedstréms anvéndare av skiftande

storlek.
Tillverkare Medstroms- Medstrims- Wedstroms-
anvindare anvindare 2:a anvandare
1:2 nivin nivan e, de S
nivan
alcetara
Amnes- Berednings Industriella Indusiriclla Slut-
tilverkars lilverkare anvandare/ anvandare/ konsument
komponent slut-
tillverkare montering
Information Information

Figur 1. Exempel pa distributionskedja och informationsspridning (Nutek 2004, s. 41).

3.4.5 Komplexitet

Komplexitet kan avse en logistiklosning. Nér produkter och marknader nar ett moget stadium,
kan fokus flyttas frdn produkterna till att optimera och effektivisera logistiklosningar. For att
kunna genomfo6ra dndringar i befintliga logistiklosningar mellan en distributér och dennes
kund, kriavs 6kad koordination och ett 6kat informationsflode.
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Komplexitet kan ocksé avse en produkts sammanséttning och anvéndande. I processindustrier
dér kemiska produkter ingér som en ingrediens, krivs det stort kunnande och langa perioder
av testning och justering fOr att uppna en problemfri och effektiv produktion. Detta stdller
stora krav pa distributérens kunnande om produkterna de tillhandahéller.

3.4.6 Kundrelation

Det finns manga definitioner och teorier som behandlar kundrelationer. Nedan har vi for
avsikt att ge en kort dversikt och forklara hur vi kommer att anvénda begreppet kundrelation.

Relationer och nétverk kan existera i flera olika sammanhang. Vi har for avsikt att studera
relationer 1 affirsméssiga sammanhang. Det affarsméssiga innebér att det sker ndgon form av
utbyte mellan parterna och att det finns en ekonomisk forbindelse mellan dem. Det &r inte l4tt
att exakt definiera vad en relation 4r men enligt Hikansson & Snehota (1995, s. 25) sa kan
man definiera det som:

[...] we can say that a relationship is mutually oriented interaction between two
reciprocally committed parties.

Forfattarna menar ockséd att relationerna mellan parter i ett affirssammanhang inkluderar
omsesidigt engagemang over tiden. Detta engagemang utvecklas genom agerande och mot-
agerande, det har en historia och en framtid och det handlar bade om att skapa och att hantera
det 0msesidiga beroendet (ibid).

Rosenbrdijer talar om “dyadic relationship” och menar att detta &r relationen mellan tva parter
vilka har heterogena resurser som kompletterar varandra.

Heterogeneity
Unique positions

/ N

Resource interdependence

Figur 2 The Dyadic Relationship. (Rosenbrdijer 1998, s. 27)

Rosenbrdijer menar att relationerna i denna ‘“dyad” &r unik. Det unika kommer frén
antagandet att de har heterogena resurser som kontrolleras av aktdrerna och det kan da inte
finnas ndgon annan som kan ha samma relation som till exempel mellan A och B i bilden
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ovan. De har en historia tillsammans och pa grund av heterogeniteten s kommer andra
framtida aktorer som fér en relation till A eller B att paverka varandras resurser. Detta medfor
att aktorerna far en unik position i ett ndtverk och tre aktorer blir d& det minsta antalet i ett
nitverk, eller en triad.

SN

»
>

P
<«

Figur 3 En Triad (Rosenbrdijer 1998, s. 56, Havila 1993)

I en undersokning gjord av Fredriksson och Springer (2001) menar man att kundrelationer &r
de direkta och indirekta kontakter foretaget har med kunden. Med direkta kontakter menas
kontakt via bolaget personligen, t.ex. genom telefon, personliga méte, internet, fax etcetera.
Indirekta kontakter innebér all den information som kommer kunden till handa genom en
tredje part. Med direkta kontakter avses all den information och kommunikation som sker
mellan en aktor och dess kund. Att en relation uppstar dd aktéren (distributéren) har nagot
kunden eftertraktar eller behdver. Relationen bygger hela tiden pa att kunden far sina krav
uppfyllda och girna lite till vilket gér mervardes tjanster sdsom service, leveranssidkerhet med
mera intressanta. Detta kan relateras till den mogna kemibranschen med standardiserade
produkter dir olika mervérden blir viktigare for att mojliggora en langsiktig relation.

For att aterknyta till diskussionen om en kunds berdringspunkter inledningsvis i detta stycke
sa ser vi mdjliga beroringspunkter hos kunderna till kemibranschens distributorer. Dessa
skulle kunna vara produkten och dess egenskaper och kvalitet, pris, leveranssidkerhet och
ovrig service. Vi intresserar oss for sa kallade commodity produkter, det vill sédga
standardiserade kemiprodukter vilket kan medfora att kunden blir mer intresserad av alla de
mervirden relationen till distributdren kan medfora. Relationen mellan distributér och kund 1
var valda bransch dr 1 huvudsak inriktad pd individuell marknadsféring med inslag av
massmarknadsforning. En kund kan givetvis ha relationer med fler &n en distributdr och en
distributoér kan i sin tur vara kund samtidigt som denne agerar distributor till aktérer pa
marknaden. Var undersokning har dock utgétt fran de situationer dér det observerade foretaget
agerar som distributor gentemot sina kunder.
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3.4.7 Mogen marknad

Definitionen av en mogen marknad har utvecklats som en del i marknadsforingsmodellen om
produktens livscykel. En mogen marknad diskuterades redan av Hirsch (1967) som den delen
av produkt livscykeln dd produktionen och forsdljningen av en produkt inte ldngre Okar.
Wasson (1976) et al argumenterar for en 0kad diversifiering och 6kade marknadsforings
atgirder for att behalla marknads andelar pa den mogna marknaden. Aktdrerna upplever dven
forhdllandevis hoga vinster och ldga kostnader per kund enligt Kotler och Kellers (2006)
sammanstéllning. Stora delar av kemiindustrin dr enligt Young (1992) en mogen bransch
vilket kénnetecknas av stabilitet och mogna produkter. Det vill siga att de dr vilkédnda,
standardiserade och har stor geografisk spridning. Foretagen &r viletablerade, agerar ofta
internationellt och hanterar stora volymer. Branschen kinnetecknas, bland annat pa grund av
dess mogna stadium, av priskinsliga produkter vilket medfor att det ofta &r priset som avgor
nir kunder véljer leverantor.

3.4.8 Nedstroms anvandare (Downstream users)

Anvindare av de kemiska produkterna. Tillverkaren tillverkar produkten och distributéren
kan vidaredistribuera och eller blanda om produkten till nya l6sningar. En distributér kan da
bade vara tillverkare och nedstréms anvidndare. Kunden, det vill siga den som slutligen
forbrukar den kemiska produkten kallas d&ven nedstréms anvéndare.

3.4.9 Spotmarknad

Spotmarknad eller avistamarknad marknad for avistakop, det vill sdga for kop med leverans
omedelbart eller inom négra fa dagar. Kopen kan gilla till exempel révaror, viardepapper eller
valutor.
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4 Hur vigick till vaga

For att ge trovdrdighet till vara slutsatser och kommentarer sd vill vi hér beskriva hur vi gdtt
till viga ndr vi samlat in de data och fakta som ligger till grund for vara pdstdienden. Vi
borjar med att beskriva hur vi kom i kontakt med kemibranschen och hur vi valt ut de foretag
vi studerat. Vi visar ocksd pd hur vi forhdllit oss kritiska till de killor vi anvdnt for
datainsamling.

4.1 Val av problemomrade, fallféretag och forskningsfraga

Utredningens metod kommer att anvinda den schematiska bilden nedan (figur 4) som en rod
trad genom metodavsnittet for att visa hur forfattarna gétt till viaga. Forfattarna har avsiktligt
uteldmnat langa beskrivningar av teoretiska begrepp och fokuserar pd en beskrivning av den
iterativa arbetsgangen.

Intresset fran fOrfattarnas sida ldg ursprungligen i frigor som berér relationer 1 ett
foretagsekonomiskt sammanhang. Kemibranschen och REACH utgor en i praktiken lamplig
plattform for att undersoka hur relationer mellan aktorer kan komma att paverkas vid en yttre
paverkan eller fordndring. Denna plattform utgor ett verktyg for oss att testa om de utvalda
teorierna kan forutspa och forklara hdndelser som vi observerat vid undersékningen.
Kemibranschen och dess utveckling kdnnetecknas av miljotdnkande da kemiprodukter, i det
avseendet, ofta dras med ett daligt rykte (Waldemar 2005). Med denna bas sag det EU-
baserade projektet REACH ut att passa in som ett ldmpligt studieobjekt. Detta &r ett, mellan
nationer, gemensamt forsok att komma tillrdtta med dagens kemikalier och dess hantering.
REACH gav oss en aktuell utveckling inom en bransch som bade intresserade oss och
innehdll de nodvéndiga faktorerna for att undersoka hur relationer kan paverkas da yttre
faktorer medfor fordndringar. Att undersdka branscher och specifika aktorers formaga till
fordndring ar intressant och kan relateras till manga, bdde inom- och utomstidende faktorer.
Valet av dmne baserades i lika hog grad pa den respons vi fick av potentiella fallforetag,
intresseforeningen Plast & Kemiforetagen tillika Kemikalieinspektionen. Samtliga parter sag
REACH som négot av stor betydelse for deras verksamhet och var genomgaende positiva till
att dess verkningar ytterligare skulle analyseras. I Nuteks (2004) studie har man gjort en
kvalitativ undersokning i fem olika foretag. Tva av foretagen dr nedstromsanvindare, det vill
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sdga forbrukare, inom tillverkningsindustrin (maskiner och metallvaror). Tre av foretagen ar
sma och medelstora producenter, det vill sdga de tillverkar lim, farg, smdérjmedel och kemisk-
tekniska produkter. Nutek:s kvalitativa undersokning av foretag har alltsd genomforts pé
tillverkare och anvindare av kemiska produkter. Syftet med Nuteks rapport ar enligt
Margareta Ostman pi Kemikalieinspektionen sammanstilld for att askadliggora de
administrativa kostnader som REACH kommer att medfora. Rapporten ar tdmligen generell
och har ett allmént perspektiv pa samtliga aktérer inom kemiindustrin.

Och varfor ér det problematiskt?
Syfte
Avgransning

Malgrupp

Centrala begrepp och definitioner

Hur vi gick till viga
Val av problemomrade,
fallforetag och
forskningsfraga

- Undersokningsmetod

Inledning — lagstiftning och kundrelationer _ Fallstudie

- Overgripande beskrivning av
utredningen
f - Problemformulering inom
kvalitativ metodteori

Datainsamling

Vad ir det som hiinder i den svenska kemibranschen? Kallkritik

_ Marknaden - Bearbetning och analys av
- REACH data

- Vilka foretag paverkas av REACH?

- Hur paverkas de av REACH?

Vad tycker olika aktérer om REACH

Vilka skolor Limpar sig for att
underséka relationskomplexitet?

- Shakeout
Diskussi - Nitverksteori
iskussion ;
- Komplexitet och
Hur REACH engagemang i

ggve_ré(aru distributionsrelationer
OlStrl .litorcrna Loose and tight coupling
m vi ldimnar Nitverksanalys av

REACH och Vad var det vi fann? distributionssystem
kemibranschen - Bolagspresentation - Diskussion av teori
Férs]ag till vidare - Genomgéng av det empiriska - Summering av teori
forskning materialet

Shakeout

Komplexitet och engagemang
i distributionsrelationer
Loose and tight coupling
Nitverksanalys av
distributionssystem

Figur 4 Schematisk bild av undersokningen och rapportskrivningen utvecklad efter Rosenbrdijer (1998).

D4 REACH, enligt Ostman, i allt visentligt paverkar branschens informationsflode sa ser vi
att Nuteks rapport ej behandlar hur det fordndrade informationsflodet kan komma att paverka
relationerna 1 branschen. Fokus for var underskning &r kundrelationer 1 ett
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distributionsnédtverk och darfor har vi valt att undersoka foretag som importerar och
distribuerar baskemikalier i Sverige, for att undersdka hur dessa foretag med avseende pa
kundrelationer, kan komma att padverkas av den nya lagstiftningen REACH. Generellt sett
behandlar studien produkter som ingdr under Statistiska Centralbyrans klassifikation;
partithandel med kemiska ravaror. Inom denna grupp éterfinns produkter vilka kan hanforas
till samtliga, i bakgrunden ndmnda, generella kemiindustriella delar. Exempel pa grupper av
produkter som ingar dr alkoholer, estrar, 16sningsmedel, basplaster, syror och baser. P & K
foretagen representerar cirka 300 medlemsforetag i Sverige och via dem sa har vi identifierat
och valt ut fyra foretag i denna kategori.

Univar Nordic AB och Brenntag Nordic AB kan beskrivas som renodlade distributionsforetag
vilkas verksamhet bygger pa agenturer for olika producenters produkter. Kunderna dr sma och
medelstora aktorer inom en méngd industrier. Det tredje fallforetaget, Kemetyl, har forvisso
en stor fyllningsverksamhet av olika konsumentprodukter men har ocksd en avdelning for
industridistribution. REACH beror trots allt stora delar av deras verksamhet vilket gér dem
intressanta i sammanhanget. AWL Scandinavia AB dr ocksé de, likt Univar och Brenntag, ett
renodlat distributionsforetag dock mer strategiskt inriktad p& specialkemikalier. REACH ar
dven hér en process som berdr bolaget och dess produkter. Véra fallforetag handlar med varor
som har anknytning till, i bakgrunden, nimnda branscher som utnyttjar olika typer av kemiska
produkter, dir fokus framst ligger pa baskemikalier/commodities. Med utgéngspunkt ur
Nuteks rapport (2004) och med underbyggande information fran P & K foretagen sa har vi
valt att fokusera pa distributdrerna i kedjan av aktorer och specifikt analysera hur deras
kundrelationer eventuellt kommer att forandras i och med inférandet av REACH.

4.2 Unders6kningsmetod

Den ovanstdende uppdragsdiskussionen har kommit fram ur studiet av en mingd sekundér
data. Aven en mindre forstudie av #mnet har gjorts genom kortare telefonintervjuer med
representanter for P & K foretagen och olika kemidistributdrer. Lundahl och Skérvad (1999)
gor atskillnad mellan tvd typer av forskningsideal. Det positivistiska idealet vilket dr grunden
for den kvantitativa metodteorin och det hermeneuistiska idealet vilket dr ett samlingsbegrepp
for de teorier som har lagt grunden for den kvalitativa metodteorin. Hermeneutiken
argumenterar for att ménsklig och social forskning ger kunskap vilken dr anvindbar under en
kortare tidsperiod och ger begridnsade mojligheter att generalisera resultatet. En viktig faktor
inom detta synsétt dr vikten av tolkning, betydelse s6kande och problematisering av de
empiriska kéllorna. Vidare hdvdar synsittet att fakta och virderingar ar svéra att klart atskilja
vilket medfor att personliga erfarenheter och engagemang for utredningens klienter ar viktigt.
Liksom att en opartisk forskning &r omojlig att bedriva. Hermeneutikens och den kvalitativa
metodteorins syfte &r att studera en fordndring i ndgot avseenden vilket ldmpar sig vil pa vér
valda studie.
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D4 utredningen utgér ifran ett problem 1 praktiken, det vill sdga utifrén en enskild héndelse,
och forfattarna argumenterar for de teorier som d@mnar beskriva och analysera detta problem
ur ett visst perspektiv ser vi studien som induktiv. Under utredningens gang kommer fokus
dock att forflyttas mellan praktik och teori flera gdnger om men da utgéngslédget ar 1 praktiken
eller 1 empiriska fakta ser forfattarna studien som induktiv. Forfattarna anser detta som ett
vedertaget begrepp for att visa ur vilket perspektiv utredningen har sprungit vilket ocksé
styrks av bland andra Lundahl och Skédrvad (1999) och Andersen (1998).

4.3 Fallstudie

Fallstudier har kommit att betraktas som synonymt med kvalitativa studier (Bryman 1989).
Lundahl och Skérvad (1999) menar att for att skapa en effektiv fallstudie krdvs det en
helhetsforstaelse for de aktorer man valt att studera. For att vi under vér tidsbegrinsade
undersokning skulle kunna fa ett helhetsgrepp Over véra aktdrers verksamhet, var det viktigt
for oss att finna de personer pa respektive bolag som mest ldmpar sig for studiens
problemomrade. Dé fragestéllningen krévt en undersdkning av ett antal specifika aktorer och
deras instédllning till REACH och deras del av branschens utveckling sd kan utredningen
definierad som en aktorsorienterad systemstudie vilket, enligt Lundahl och Skirvad (1999),
lampligen anvénder sig av fallstudier. De ldgger ocksd fram fyra typer av syften som
fallstudier kan anta:

e Formulera hypoteser (explorativa fallstudier)
e Utvecklande teorier (teoriutvecklande fallstudier)
e Prova teorier (teoriprovande fallstudier)

e Exemplifiera och illustrera (beskrivande fallstudier)

Beroende pa vilken teori vi utgar fran sa kommer vi att tillimpa dessa olika syften. Utgér vi
ifrdn Days shakeout-teori (1997) syftar fallstudierna och dess empiriska fakta till att prova om
teorin kan passa vart syfte och forskningsfriga. Aven teorin loose and tight coupling av
Andersson (1992) dr det ett teoriprovande syfte aktuellt. Till sist i Fords komplexitet och
engagemang i distributionsrelationer och Gaddes nétverksanalys av distributionssystem
(1993) utvecklas fallstudierna till att beskriva och illustrera fordndringarna pa grund av
REACH inforande. I uppsatsen sista kapitel for vi en diskussion om vad det &r vi observerat
och till vilken grad véra utvalda teorier kan forklara det. Dar formulerar vi d4ven hypoteser
baserade pa var diskussion.

Ytterligare bevis pa att forskningsfragan bor utredas med hjilp av fallstudier 4r Lundahl och
Skérvads (s. 187) “Fallstudier &r ofta ldmpliga om forskningsfragan innehéller hur och
varfor”. Fokuseringen i fallstudiebaserade undersokningar dr mycket viktig s& man inte soker
efter ickerelevant information alternativt hamnar i ett informationsdverflod. Héar har vi
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klargjort fokuseringen bland annat genom var intervjuguides underlag, dir varje fraigeomrade
har en checklista 6ver vad vi dnskade f4 fram inom det specifika omradet. Fyra fallforetag
valdes ut, med vilka forfattarna ansag sig kunna skapa en god och bred bild av var branschen
befinner sig och vart den dr pa vig utifran valda perspektiv i forskningsfragan. De utvalda
fallforetagen ér stora aktorer pa den svenska marknaden vilket foranleder oss att tro att deras
kunskap och erfarenhet inom forskningsfragans omréde kan vara till hjdlp for 6vriga aktorer
inom branschen. Da vissa fragestdllningar kan vara av kinslig karaktir for véra respondenter
sa har vi valt, dér vi citerar direkta uttalanden, att framstdlla dem anonymt.

4.4 Overgripande beskrivning av utredningen

Pa ett 6vergripande plan kan utredningen karaktériseras som en blandning av en beskrivande
(deskriptiv), och en utvirderande/forstdende undersokning. Inom dessa typer av
undersokningar dmnar forfattarna dels beskriva fallforetagens situation, dels forstd vilka
konsekvenser en fordndring far och undersdka hur aktorer fordndrar sin verksamhet efter
konsekvenserna. Det kan enligt Lundahl och Skirvad (1999) rora sig om till exempel
fordndringar i lagstiftning vilket ddrmed lampade sig for var undersokning av REACH och
dess verkningar pa kemibranschens distributdrer. Andra fordndringar som kan utvérderas &r
organisatoriska fordndringar eller forandring i arbetsmetoder. Den deskriptiva delen dr
intressant da vi onskade att kunna beskriva och tolka hur individer och aktdrer upplever de
fordndringar som gors vilket &r en viktig del inom den kvalitativa metodteorin. Syftet ar att
skapa en forstdelse i ndgot avseende vilket styrks av Andersen (1998). Det ska dock
poédngteras att utvirderingen fokuserar pd fallforetagens forberedelser infor en sédker
fordandring. Vi har undersokt hur sjdlva processen, med att anpassa verksamheter med
REACH, har gatt och gér till. Metodteorin dr kvalitativ vilket gor att insamlad data i huvudsak
ar kvalitativ. Studien undersokte ett fenomen, REACH, som dnnu ej blivit verklighet vilket
foranleder oss att fokusera pa nutid och pa framtid. Undersdkningen inriktade sig pa hur
situationen ser ut idag och hur den kan komma att fordndras i framtiden. Det datida eller
historiska perspektivet dr ej av lika stort intresse. En utvirderande underskning granskar ofta
détiden till exempel vilken effekt eller vilka resultat ndgon fordndring resulterade i. Vad
denna utredning fridmst dmnar utvdrdera ligger i framtiden vilket kan medféra en del
svérigheter. Ingen vet 1 dagsliget exakt hur REACH kommer att utformas vilket gor hela
utredningen spekulativ bade véra intervjufrdgor och respondenternas svar vilar alltsd pd en
osdker grund. Att REACH blir verklighet &r det dock ingen som tvivlar pd, det som 1
dagsldget diskuteras dr dess form. Denna utredning prognostiserar dirmed en ténkbar
utveckling pd grund av inforandet av REACH. Denna prognos dr dock ej forankrad i
statistiska och eller matematiska metoder utan av berérda individers syn pé utvecklingen.
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4.5 Problemformulering inom kvalitativ metodteori

Utgéngspunkten i den kvalitativa undersokningsmetoden &r de som studeras. Att beskriva,
analysera och forstd individers och gruppers beteende, handlingar och val i ett visst
sammanhang ses som syftet for undersokningen. Som ndmnts ovan &r tolkning en viktig del 1
arbetet, man dr ddrmed inte intresserad av hur nigot dr utan hur nagot uppfattas vara. Nigra
viktiga tumregler, vad giller en meningsfull tolkning enligt Lundahl och Skérvad (1999), ar
en god dverensstimmelse mellan teori och praktik (giltighet) och att tolkningen 4r konsistent,
meningsfull, nyskapande och teoretiskt férankrad. Detta kan knytas an till Andersens (1998)
diskussion om validitet det vill sdga giltigheten och relevansen av de begrepp som forfattarna
har valt att analysera empirin utifran. Ytterligare ndgra viktiga delar i den kvalitativa
undersokningen &r dels vikten av att studera problemet ut aktdrernas dgon och dels att
omprdva teorier, metoder, problemstéillningar och angreppssitt under hela arbetsprocessen.
Den kvalitativa metodteorin ldmpar sig, liksom den utvirderande undersokningen, till att
studera processer, forlopp och fordndringar.

4.6 Datainsamling

I foljande stycke beskrivs de relevanta typerna av datainsamling som anvénts vid studien.

4.6.1 Primardata

Ett sdtt att samla in empirisk data dr genom intervjuer. Tyngdpunkten for undersdkningen
ligger pa semistandardiserade djupintervjuer Med semistandardiserade intervjuer menas att
intervjuaren har ett, i forvédg, bestimt frageformulér, men att ménga svar ger mer spontana
foljdfragor for att pd mesta mojliga sitt ticka informationsbehovet. Vi anser att en
kombination av standardiserade och ickestandardiserade intervjuer ger oss dels en gemensam
grund frdn samtliga intervjuer och dels en mojlighet till tolkning av svaren. Vad giller
Lundahls och Skirvads (1999) uppdelningen 1 strukturella och fria intervjuer si har vi ansett
den sistnimnda som mest lamplig. Vi Onskar, likt den fria intervjun, f& fram respondenternas
asikter inom ett tdmligen brett omrdde (kundrelationer) och da vi 6nskar finna monster i
svaren genom tolkning &r en mer dialogbaserad intervju mer passande dock &r intervjuerna
disponerade sa att vi genom fragorna fir ut mesta mojliga information kring ett specifikt
teoretiskt omréde. Ovan diskuterade informationskélla &r utredningens primédrdata. Vi har
genomfort fyra stycken djupintervjuer pd mellan 1,5 och 2,5 timmar. Infor intervjutillfillena
har véra respondenter forsetts med information om vilket omrade vért intresse 1ag och deras
roll 1 undersokningen. Undersokningsunderlaget har dven att fOrstirkts med hjilp av
telefonintervjuer med bade véra fallféretag och ovriga utvalda parter for att pd sé sitt bringa
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klarhet i1 osdkra fragor. Véra respondenter har getts mdjlighet att korrekturlisa véra
anteckningar och kommentarer frdn intervjutillfillena. Dessa dtgédrder anser vi har minskat
risken fOr att vi har gjort tolkningar som dr baserade pa felaktiga data.

Genom telefonintervjuer med P & K foretagen och olika distributorer kunde vi, for var studie,
identifiera de mest ldimpade aktorerna pd marknaden och vilken kompetens hos de intervjuade
vi onskade. Den inledande kontakten gjordes med hjédlp av en kombination av telefon och e-
post och vi har frimst blivit hdnvisade till miljé och kvalitetsavdelningen. Vi blev, vilket
ndmndes inledningsvis i detta kapitel, positiv bemdtta fran samtliga parter vilket underlittade
vara mojligheter till intervjuer liksom tillgdngen pa andra data.

4.6.2 Sekundardata

Med sekundirdata avses, enligt Lundahl och Skérvad (1999), allt det data som utredningens
forfattare tar del av i andra hand. Vi kommer att anvénda oss av sekunddrdata i form av
hemsidor, drsredovisningar och annat publicerat material bade fran fallforetag och Gvriga
intressenter sdsom Kemikalieinspektionen och Svenska Naturskyddsforeningen, och Nuteks
rapport (2004) rérande REACH. Nuteks rapport dr av extra vikt for att f4 en forstaelse for
REACH och for att avgrinsa utredningen fran den. For att koppla teorier till empiri och
problemstillning kommer forfattarna att anvénda lamplig litteratur i form av bocker och
vetenskapliga artiklar. Under sokandet efter sekundidrmaterial kommer vi sténdigt att vara
kéllkritiska och prova innehallet gentemot vad vi &mnar analysera. Vi ser sekundidrdata som
ett viktigt ramverk och faktabas for att fa grepp om vért valda dmne.

4.7 Kallkritik

Viéra intervjuer har frimst genomforts med personer som har miljé- och eller REACH och
kvalitet som sina ansvarsomraden. Beroende pa dessa personers bakgrund och verksam tid
inom sina respektive foretag, s har deras kunskap om fragestéllningar utanfor deras
ansvarsomraden varierat. I de fall dé vi ej varit tillfredsstidllda med deras svar har vi vént oss
till andra personer inom foretaget, till exempel marknadsansvariga, for att fa tillgéng till fler
detaljer och nyanser i svaren. D& vi under vér forstudie fordjupat oss i kemibranschen och
REACH, sd har vi under intervjuerna kunnat konstatera att de personer som vi valt att
intervjua besatt djupa kunskaper inom vért intresseomrdde. De foretag som vi undersokt
representerar nagra av de i Sverige storsta, bdde volymmadssigt och till antalet anstéllda,
kemidistributérerna. For att f& en &nnu mer nyanserad bild av det vi avsig att undersoka,
kunde variationen av foretag ha varit stérre. Dock med tanke pé att vi velat avgrinsa studien
till att just behandla kemidistributorer, fann vi att valet av just de foretag som vi identifierat

27(74)



Hur vi gick till viga

och dess storlek, som nddvindigt for att kunna finna monster och att kunna dra relevanta
slutsatser av studien.

Sekundirdata med avseende pa forskningslitteratur har framst identifierats via elektroniska
och manuella sokfunktioner vid Ekonomihdgskolan och Universitetsbiblioteket vid Lunds
universitet. D4 vi sokt 1 aktuella tidskrifter och kataloger sa har vi inte kunnat finna forfattare
som behandlar var fragestéillning i samma kontext som vér aktuella. I de fall da vi hittat
snarlik forskning har vi lopande refererat till denna och inforlivat den i vart val och
anviandande av teorier och modeller.

4.8 Bearbetning och analys av data

En sammanstillning och en analys har gjorts av empirin. Forfattarna har valt att kombinera
empiriframstdllningen med analysen vilket ansdgs forbittra resonemangsforstéelsen for
lasaren. Uppsatsen avslutas med en diskussion vilken &mnar dra paralleller mellan teorier och
skapa en helhetsforstdelse for problemomradet. Har soker forfattarna &ven generalisera
resultatet utanfor det valda problemomradet. Enligt Bryman (2003) boér man minska risken for
stimulidata. Det vill sdga risken att de data som framkommit d& respondenterna paverkade av
intervjuaren svarat efter dennes Onskeméil och att utredningens fOrfattare gor en subjektiv
tolkning av empiriska data. For att minimera denna risk har vi valt att ha olika roller vid vara
intervjuer och vid sammanstillning av intervjumaterialet. Forfattarnas forkunskaper inom
kemibranschen och miljolagstiftningen har varit olika. Detta har medfort att den av oss med
djupare kunskaper om kemibranshen har lett och aktivt resonerat med véra respondenter for
att stimulera fram resonemang pé ett djupare plan. Den andre av oss har bade under och efter
intervjun aktivt och kritiskt, med st6d frdn véra teorier, ifragasatt pdstdenden och empiriska
data. Vi anser att detta tillvigagangssitt, utifran vara fOrutséttningar, gett oss maximal
utdelning av intervjuerna och sekundérdata, samtidigt som vi lyckas balansera vart teoretiska
syfte med undersokningens praktiska.
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5 Vilka skolor lampar sig for att undersoka
relationskomplexitet?

[ kapitlet om teori kommer vi att beskriva de teoretiska antaganden som vi anvinder for att
forklara och analysera hur kundrelationerna paverkas da en stabil bransch plotsligt paverkas
av yttre krafter. Vi diskuterar ocksa relevansen av vart val av teori och till vilken grad de kan

forklara vad vi observerat i vara fyra fallforetag.

For att skapa en storre forstaelse for vad det dr som hédnder i den mogna och stabila
kemibranschen nir den nu stir infor en stor omvédlvande fordndring, tilldmpas fyra olika
teorier. Teorierna dr ’en grupp antaganden eller pastaenden som forklarar foreteelser av nagot
slag och systematiserar var kunskap om dem (NE 2006)”. Teorierna ska inte bara hjilpa oss
att forklara vad som hédnder utan de ska dven kunna forutspa nya sakforhallanden.

Vi kommer att utga fran fyra teorier eller synsétt, de &r i tur och ordning: Shakeout vilket ér
ett begrepp som forklarar vad som hénder med aktdrerna i en stabil marknad nér de plotsligt
paverkas av yttre omstidndigheter. Exempel kan vara avregleringar eller handelshinder som
uppkommer eller tas bort. Vi kommer att diskutera hur detta géar att applicera pa
kemibranschen. Komplexitet och engagemang i distributionsrelationer, dr en modell som
hjélper oss att kategorisera véra fallforetag utifrdn dimensionerna komplexitet i
distributionsldsningen och engagemanget i relationen mellan aktorerna. Kategorierna som
denna modell erbjuder kommer att ge oss en klart definierad utgangspunkt av distributérernas
position pa marknaden nér vi ska studera fordndringen. Loose and tight coupling ar ett synsétt
som, i kontrast till den mer statiska komplexitets- och engagemangsmodellen, framhéller mer
dynamiska aspekter vid fordndringar i ett ndtverk och relationer. Exempel ér tidsdimensioner,
personliga relationer och avvagningar mellan effekter i korta och langa tidsperspektiv. Loose
and tight coupling ger oss en mer nyanserad bild av distributionsrelationens utgangspunkt och
vilka mdjligheter den har att utvecklas over tiden. Ndtverksanalys av distributionssystem later
oss studera hur de tre olika dimensionerna aktivitet, aktorer och resurser, paverkas vid
fordndringen av branschen. Vi kan ocksd med detta synsitt identifiera hur maktbalansen
fordndras mellan de olika aktorerna.



Vilka skolor lampar sig for att undersoka relationskomplexitet?

5.1 Shakeout (utgallring)

Day (1997) har observerat att foretag som har lang verksamhet bakom sig och som agerar pa
en marknad som har varit forskonad fran konkurrens, plotsligt kan se nya aktérer pa
marknaden som tar deras marknadsandelar. Han menar att det fenomen som han kallar
shakeout (utgallring) oftast uppstar dér foretag varit skyddade av handelshinder, regleringar i
lag, patent och hoga vinster. Exempel kan vara avreglering av jarnvig, postverksamhet,
telefoni med mera. Dir det finns en stabil marknad, s& finns dven dessa skyddande och
isolerande mekanismer som forsvarar aktorerna inom den. Da nagon av dessa skyddsbarriédrer
forsvinner av olika anledningar, kan de gamla aktorerna (incumbents) uppfatta detta som om
marken de byggt sin verksamhet pé plotsligt borjar skaka kraftigt (seismic-shift syndrome).
Day hévdar att en seismic-shift utgallring utloses av en eller flera av de faktorer som han
observerat: Avreglering: Som ndmnts tidigare sd dr bankerna ett exempel. Effekterna pa
bankmarknaden har varit att stora aktorer kdmpar for att minska sina kostnader, antalet
aktorer minskar da de som &r effektivare forvdrvar mindre och svagare konkurrenter.
Globalisering: Produkter anpassas mer for en internationell marknad. Har har dven
avregleringar spelat en stor roll d& nya foretag har utokat sin aktivitet till andra lander.
Teknologisk fordndring (Technological discontinuity): Da teknologin utvecklas sa blir de
dldre foretagens (the incumbents) teknologi omodern och mindre effektiv dn den nya.
Framtrader gor kompetens-rovdjur: Detta dr innovatdrer som utvecklar och agerar enligt en ny
affarsmodell som mdjliggor nya skalfordelar relativt den gamla affarsmodellen. Ofta anviander
de ny teknologi men dven ny kunskap for att med hjdlp av bittre service, snabbt ta nya
marknadsandelar till en lagre kostnad.

Day (1997, s. 97) identifierar ocksa ett antal fragor som ett foretag kan utga ifrdn for att
forutse om och nér det kommer att ske en utgallring. (1) Hur manga foretag finns det utrymme
for pa marknaden under ldng sikt? (2) Vilka ar tendenserna som eventuellt kan komma att
sdtta igdng en utgallring? (3) Vilka konkurrenter, nuvarande och potentiella, har stora resurser
och vilka ar svaga? (4) Kan foretaget vinna pé att orsaka eller stimulera igdng en utgallring?

Foretag som Overlever en utgallring kdnnetecknas ofta av att vara det Day kallar
anpassningsbara Gverlevare (amalgamators) eller integreringsforetag. De har en forméga att
styra utgallringen pa ett for dem fordelaktigt sétt. De agerar aggressivt ndr de kdper upp
mindre konkurrenter, de kan kombinera eller for samman en marknad. Nar en utgallring
inleds s& kommer tidigare hdga marginaler att reduceras. Foretagen maste da gora
kostnadsanpassningar och fordndra sina organisationer pa flera plan. Deras sitt att leda och
tdnka maste anpassas till de nya forutsittningarna. Resurserna, bade finansiella och materiella,
maste ocksa anpassas till den nya konkurrensen och affarslogiken. (ibid.)

Forfattaren identifierar ocksa aktiviteter som integreringsforetag anvinder sig av for att bli
framgéngsrika. Aktiviteterna dr: Snabb integrering for att uppna skalfordelar efter en
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sammanslagning. Anvédndandet av informationsteknologi for att effektivisera och minska
kostnaderna. Aggressiv skuldfinansiering for att kunna genomféra sammanslagningar samt
anvindandet av virdeladdade tjinster for att behélla och skapa nya kundkontakter (ibid.).

Om vi ur ett nitverks och kundrelationsperspektiv ska summera vad Day har observerat dr
viktigt for foretag som befinner sig i eller infor en utgallring, sd finner vi ganska f& och
oprecisa pastdenden. Day talar om att det &r viktigt att erbjuda vdrdeladdade tjénster for att
behalla kunderna, att det &r viktigt att vara lyhord for kundernas behov och att vara alert for
konkurrenternas hot. Vi kan hér se att det saknas kunskap om hur intensiteten och dess vikt
for foretaget eller komplexiteten i en kundrelation kan péverkas vid en shakeout, det vill sdga
nér yttre faktorer markant paverkar en bransch.

En i sammanhanget intressant observation som Day gor ér att de foretag som inte blir
framgangsrika som integrationsforetag eller 6verlevare, viljer en annan strategi.

Small and vulnerable companies may also buffer themselves by joining alliances, pooling
their resources with other companies to gain access to expensive capabilities or assets (ibid,
s. 102).

Wexler (1996) och Desmond (1992) hanvisar till observationer i IT- branschen. De séger att
det &r ett kdnt fenomen att svaga eller mindre aktorer bildar allianser for att undvika uppkdp,
att bli utkonkurrerade eller for att kunna konkurrera pad samma villkor som de storre aktorerna.
Foretag bildar strategiska allianser for att nd framgang. Det ar viktigt att podngtera att den
yttre paverkan som REACH utgor pd kemibranschen dr pa forhand kénd av aktorerna. Det
skulle visa sig i var undersokning att alla kemidistributorer dr vél insatta i REACH och hur
detta skulle komma att paverka deras verksambhet.

Day anvinder ibland beskrivningar om handelshinder och lagar eller ny teknologi som
plotsligt dndrar spelreglerna i branschen. Enligt Day’s resonemang innebér detta fordelar for
dem som agerar tidigt och anpassar sig snabbt till de nya forutsittningarna. D& REACH
innebdr en ny lagstiftning som trider i kraft vid ett visst forutbestimt datum, finns det ingen
mdjlighet for aktdrerna i branschen att undvika den. Vill man fortsétta att handla med kemiska
produkter, sd dr kravet att man foljer den nya lagstiftningen.

Vi kan hidrmed tala om fordndringar innan och efter REACH trider i kraft. Vi fokuserar pa

vad aktorerna gor i forberedelse innan den nya lagen implementeras och information om hur
de kommer att agera efter lagens ikrafttridande blir dirmed mer spekulativ.
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5.2 Natverksteori

Araujo et al. (2003) talar om att foretag har direkta och indirekta formagor och mojligheter.
Foretagen stravar efter att fa sina direkta formagor s& unika och svarimiterade som mojligt.
Nar de gor detta sa inser de ocksa att de méste dvervéga att satsa resurser pa att utveckla dessa
skickligheter internt 1 fOretaget, eller genom att forvdarva dem utanfor foretaget (Barney,
1999). Ett foretags indirekta talanger kan uppsta och utvecklas genom samarbete med andra
foretag 1 ett ndtverk. De formédgor och kunskaper som uppstar via kontakterna mellan
foretagen, forstiarker och underhaller i sin tur kontakterna. Darfér menar Araujo et al (2003)
att man inte ska betrakta ett foretag eller dess skickligheter som isolerade frdn omvérlden utan
dess formaga att samarbeta och utveckla sina styrkor med andra foretag dr av storsta vikt.
Grinserna var ett foretag borjar och slutar, kan ur ett niatverksperspektiv vara oklara. De
oklara grinserna anvénds av foretagen bade som “’barridrer” och “’broar”. Barridrerna tillater
foretaget att bygga upp mojligheter och kunskap internt i foretaget (Potts 2001). Broarna ger
foretaget access till kunskaper som finns utanfor dess egen organisation. Om vi overfor detta
analogt till distributérernas situation i kemibranschen sd forstir vi att det &r viktigt med
ndtverk och relationer. Da vi observerat distributorerna och deras agerande mot sina kunder,
har vi funnit att synséttet med broar och barridrer delvis kan forklara deras agerande infor
inforandet av REACH. Trots att teorin inte helt forklarar agerandet har vi funnit att det synsétt
som Araujo et al tillhandahaller dr anvandbart dven for var analys.

5.3 Komplexitet och engagemang i distributionsrelationer

David Ford et al (2003) argumenterar for att se distribution som ett nitverk. Forfattarna menar
att det dr svart att definiera vilka bolag inom ett ndtverk som &r producent, distributér och
anvindare dé ett foretag A kan vara anvédndare av foretag B:s produkter samtidigt som A kan
ses som en distributdr gentemot konsument av bade sin egen produkt och foretag B:s produkt.
Traditionellt &skadliggors distributoren som ett foretag som sammankopplar en eller flera
producenter med flera kunder. Detta anser Ford et al (2003) vara en sndv bild av
distributérens nétverk. Forfattarna menar att distributoren moter alla producenters och
kunders respektive nitverk vilket skapar en storre komplexitet och forsvarar 6verblicken for
den enskilda aktéren. D4 Nutek (2004) har behandlat kemibranschen och dess aktorer ur ett
storre och mer enhetligt perspektiv, fann vi harmed ingen anledning att géra samma utredning
igen. Som vi tidigare ndmnt s& valde vi att fokusera pa relationerna mellan tvd av aktorerna i
branschen, det vill séga distributdrerna och deras kunder.

Distributorens roll har okat i vikt da skillnader mellan foretag och mellan foretag och

konsument har kat. Producerande foretag har gitt mot att bli mer specialiserade och har en
storre geografisk marknad vilket skapar mojligheter for lokala distributdrer. Den allménna
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trenden ir att foretag gér frén ett storre antal leverantdrer till ett mindre antal som dock fér ett
storre ansvar och betydelse for kunden. Ford et al (2003) ser en forflyttning av fokus som en
kélla till fordndring. Traditionellt har produkten varit i centrum men i takt med mer
standardiserade produkter och komponenter sa har uppmérksamheten forflyttats mot logistik,
service och flexibilitet. Vissa delar av kemibranschen som har standardiserade produkter, kan
man karaktdrisera som en mogen bransch vilket lett till att logistik och leveranssékerhet blivit
allt viktigare for kunden. Tillika d4r manga produkter brand- och hélsofarliga vilket ytterligare
starker en distributér som kan leverera i tid och pa ett sdkerhet sédtt menar ett av fallforetagen.
Det konstateras ocksa att kostnaden for distribution har 0kat under de senaste dren och
leverantoren stdr stdndigt infor problemet att kunden dnskar 6kad service samtidigt som priset
pa tjansten ska minska. Ford et al (2003) ser forbéttrad informationsteknik och forbattrade
transporter som mdjliga 16sningar pa problemet.

Vilken typ av relations och distributionsavtal som kunden véljer att ha med distributéren beror
pa en mangd faktorer enligt Ford et al (2003). Att védlja t.ex. en dyr distributionsldsning men
med hoga krav pa leveranssékerhet och stort kunnande hos distributdren kan vara aktuellt i en
del fall, i andra fall &r ett mindre kostsamt alternativ aktuellt beroende pa hur kundens
situation ser ut i 6vrigt. En andra viktig aspekt i relationen mellan distributér och kund ar hur
involverade parterna skall vara i relationen dem emellan. I en del fall 6nskar man ha en tét
relation som dédrmed kan garantera kunden att distributoren har losningar pad specifika
problem och krav som kan uppsta. I andra fall 4r en mindre tét relation att foredra (ibid. 128).

L Hog 3 4
Komplexitet i
distributions
losningen Lég 1 2
Lagt Hogt (stort)

Engagemang i relationen

Figur 5 Fyra relationstyper i en distributionslésning Ford et al (2003, s. 128).

1. Lag komplexitet i distributionslosningen och liagt engagemang i relationen:
Detta idr ofta billigare 16sningar dir kunden inte skulle vinna pa att ha en komplexare 16sning.
Koparna ér inte intresserade av att engagera sig for mycket d& de har en tendens att byta
leverantorer oftare. S& ldnge leverantdren kan erbjuda service som for kunden upplevs som att
de fir mer @n vad de betalar for, s& kommer denne att vara ndjd. Produkterna ér ofta av
enklare art dir informationsflodet mellan parterna inte &r kritiskt. Internet spelar dock en
viktig roll for utbytet av information.
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2. Lag komplexitet i distributionslosningen och stort engagemang i relationen:
Har ar ocksd komplexiteten ldg i distributionslosningen, men den dr dndd anpassad till
kunden. Detta enligt logiken for det minskade antalet leverantorer som fér storre uppgifter av
sina kunder. Exempel kan vara kundanpassade 16sningar for transporter eller administrativa
anpassningar som kundunika forséljningskataloger.

3. Stor komplexitet i distributionslosningen och lagt engagemang i relationen:
Har &r distributionslosningen komplex och dyr men inte anpassad till en specifik kund. Dessa
komplexa losningar hjélper kunden att prestera bdttre. Exempel kan vara att lagerhalla
produkter till kunden i standardiserade lager. Informationsteknologin spelar ocksd héar en stor
roll for att gora dessa 10sningar mdjliga. Det dr ocksd kunden som gor anpassningen till
systemet och inte tvért om.

4. Stor komplexitet i distributionslosningen och stort engagemang i relationen:
Har gors stora anpassningar och investeringar av bada parter. Exempel kan vara JIT (Just In
Time) som stéller stora krav péd informationsflodet mellan aktorerna. Individuella
anpassningar som i fall 2 och komplexare distributionslosningar som i fall 3, ingéar ocksé hér.

Forfattarna sdger ocksa att ndr en kund véljer en 16sning framfor en annan sa ir det ett
medvetet val. De tar stillning till om en l6sning medfor béttre fordelar 4n en annan.
Komplexa 16sningar kan mdtas av ett visst motstdnd hos kunden da de oftast innebér dyra
investeringar. Kunden kan da foredra telefon och fax som fullt tillrickliga ldsningar. Det dr
svart for en distributor att fokusera pa alla fyra typerna av 16sning samtidigt. Kraljic (1983)
for ett liknande resonemang nir han argumenterar for att foretag méste tinka strategiskt nér
de viljer vad de koper in och fran vem. Kraljic utgar frin dimensionerna: hur viktigt den
inkopta varan dr for foretaget och komplexiteten pd leverantérsmarknaden. Forfattaren ger
exempel: (1) Den inkdpta varan ar ej kritisk for foretaget och komplexiteten pa
leverantorsmarknaden dr ldg. Hér kallas strategin “purchasing management” Funktionaliteten
ar 1 fokus och besluten kan med fordel vara decentraliserade. (2) Den inkdpta varan &r kritisk
for foretaget och komplexiteten pé leverantérsmarknaden ar 14g. Hér géller strategin “material
management” och kostnader och pris blir viktigt, tillika ett jamt flode av varor. (3) Den
inkopta varan ér ej kritisk och komplexiteten pa leverantérsmarknaden &r hog. Strategin kallas
”sourcing management” Har blir det viktigt att bdde fokusera pé kostnader samtidigt som man
arbetar for att undvika “flaskhalsar” i flodet av varor fran leverantdrerna. Besluten dr hér ofta
Overvakade centralt. (4) Den inkOpta varan ar kritisk for foretaget och komplexiteten pa
leverantorsmarknaden dr hog. Hir kallas strategin for ’supply management” tillgdngligheten
av varan pa ldng sikt dr 1 fokus. Man letar efter globala leverantorer och besluten tas centralt.
Kraljic menar att foretaget méste jimfora sina egna styrkor och svagheter med vad marknaden
kan leverera och utifran jamforelsen besluta om man till exempel ska kopa in eller tillverka
sjdlv. Utifrdn resonemangen som Kraljic och Ford et al erbjuder sa ser vi att distributrernas
kunder har gjort ett aktivt val att arbeta med dem. Utifran detta perspektiv kan man ocksa
resonera kring att det borde finnas ett motstind hos aktorerna att fordndra sina
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leverantorslosningar och tillika utvecklar Ford et al ett resonemang om “tréghet” nedan.
Eftersom trenden é&r att kunderna satsar mer pa férre leverantorer, kan detta leda till att
distributérer som har ett smalt utbud av distributionslosningar, kan riskera att f4 problem med
att mota kundernas krav. Det finns dock leverantrer som satsar pd alla fyra alternativen. De
kan d& oftast bara prestera medelmaéttigt och dr inte riktigt bra pé nagot av omrddena (Ford et
al 2003).

Vidare s& argumenterar Ford et al for att IT okar mdjligheterna for distributorerna att géra
affarer med flera kunder, men dven for tillverkarna att gora afférer direkt med kunderna utan
att blanda in distributérerna. Detta &r som en direkt f6ljd av att kostnaderna for att dela med
sig av informationen minskar med hjélp av IT samt att IT mdjliggdr komplexa distributions-
och logistiklosningar. Hér ser vi ocksa att leverantdrer av transporter och logistik spelar en allt
viktigare roll.

Ett ndtverk &r aldrig statiskt och dérfor méste bdde kunden och distributéren kontinuerligt
utvdrdera vad som passar dem bédst och vilka kraven dr frdn kunder och samarbetspartners.
Om ena parten dr ovillig att anpassa sig sa kommer detta att medfora att samarbetet upploses.
Narus och Andersson (1996), Nieschlag (1954) samt Stern och Sturdivant (1987) hivdar att
dven 1 en omgivning som kdnnetecknas av snabb teknologisk forédndring, s& karakteriseras
distributionsnitverken av en inneboende troghet och ovilja till fordndring. Anledningarna som
de anger ar:

o Effektiviteten stdr 1 fokus d& man hela tiden forsoker att minska sina kostnader vid
transaktionerna. Detta forstiarker kulturen att hela tiden forbéttra befintliga system och
man vill inte gdrna byta ut dem mot nya.

e Distributionsnitverk bestar av stora dmsesidiga investeringar. Dessa utvecklas over tiden
och dirfor utvecklas en osékerhet att byta ut dem mot nya.

e Antalet passande och tillgéngliga leverantorer kan vara begransat inom en bransch.

e Det Omsesidiga beroendet i nitverket medfor att forandringar eller byten blir svéra.

Ford et al (2003) menar ocksa att det 4r en trend att antalet kunder 6kar som ar osdkra pa om
de ska gora storre investeringar samtidigt som deras komplexitetsbehov och engagemang ar
lagt. Detta medfor dé att distributdrerna maste folja efter och kunna erbjuda enklare, billigare,
bekvamare och flexiblare 16sningar till dessa kunder.

De fyra relationstyperna i en distributionslosning som Ford et al erbjuder, visar sig vara

en bra utgéngspunkt for oss dd vi kategoriserade vara fallforetags relationer och
distributionsldsningar.
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5.4 Loose and tight coupling

I kontrast till Ford et al sa argumenterar Andersson (1992) f6r att dd@ man med storre djup ska
studera vad som hédnder Over tiden 1 distributionskanaler, s& maste man gé ifran de
traditionella synsétten som vanligtvis bipolariserar och dikotomiserar distributionssynséttet.
Exempel som forfattaren ger ar:

[...] in order to be able to think about channels in dynamic terms it is necessary to
relax the images of opposition and bipolarity reflected in the use of well known
channel concepts like ‘power’/’dependence’, ‘conflict’/’co-operation’ and in
concepts like ‘channel control’” and ‘channel leadership’(Andersson 1992, s. 47).

Andersson sdger att nidtverksbegreppet kan vara ett viktigt analysverktyg nidr man beskriver
och analyserar heterogena distributionssystem och distributionsfenomen. Men han
argumenterar ocksd for att komplettera nitverksbegreppet med idéer om organisatoriska
forandringar som 1 sin tur baseras pa det som han kallar loose coupling. Han menar ocksé att
det &ar wviktigt att fora in konceptuella begrepp som kan beskriva dynamiken i
distributionssystem under fordandring (ibid, s. 54). Loose coupling upptrddde forst under slutet
av 1970-talet som ett teoribegrepp. Det har sina rotter i1 socialpsykologi, social
interaktionsteori och organisationsteori. Weick (1982, s. 56) beskriver:

[...] loose coupling is evident when elements (e.g. individuals, subunits,
institutions) affect each other ‘suddenly’ (rather than continuously), occasionly
(rather than constantly), negligibly (rather than significantly), indirect (rather than
directly), and eventually (rather than immediately).

Weick menar att “coupled elements” dr responsibla och mottagliga, samtidigt som de har en
egen identitet. Orton och Weick (1990, s. 56) forklarar loose and tight coupling:

[...] that if there is neither responsiveness nor distinctiveness between the elements
in a system it is not really a system (i.e. a non-coupled system). If there is
responsiveness without distinctiveness, the system is tightly coupled. If there is
distinctiveness and responsiveness, the system is loosely coupled.

Andersson (1992, s. 66) summerar och foreslar att da man ska studera ett distributionssystem
sd bor man forutom att anvdnda nitverkssynsittet &ven ta hdnsyn till féljande beroende
omraden:

1. Det dynamiska konceptet av stabilitet och flexibilitet. Till exempel hur ett system eller
en enhet bade vill ha stabilitet och flexibilitet.

2. Tloose coupling teorin sa &r stabilitet och flexibilitet att se som att vdlja mellan
anpassning och anpassningsbarhet.
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3. Relaterat till anpassning och anpassningsbarhet 4r loose and tight coupling. Mellan
anpassning och “’tight coupling” finns det en stark koppling. Anpassning kraver
intensifiering och atstramning. Och mellan anpassningsbarhet och “’loose coupling”
finns det i sin tur en stark koppling. Anpassningsbarhet kriver att man slédpper efter
och justerar l6pande.

4. Dynamiska och longitudinella undersokningar kréver att man tar hinsyn till
tidsperspektivet. Till exempel sa kanske en aktor véljer mellan anpassning i det korta
tidsperspektivet, och anpassningsbarhet i det 1dnga tidsperspektivet. Andersson menar
att det blir viktigt att undersdka om det finns nigra sddana mekanismer.

5. Det blir ocksé viktigt att betrakta punkterna ovan som ett natverk av sammankopplade
personliga relationer. Dessa relationer kan vara av bade tight och loose coupling och
de kan skilja sig bade pa kort- och lang sikt.

REACH innebidr en péverkan pa bade de relationer och de system som vara respondenter
bygger sin verksamhet pd. Vi anvinder oss av loose and tight coupling ndr vi analyserar hur
distributérerna véljer mellan korta anpassningar eller anpassningsbarhet pa lidngre sikt, samt
hur de gor sina avvégningar mellan stabilitet och flexibilitet och hur detta i sin tur kan
paverka relationen med deras kunder.

5.5 Natverksanalys av distributionssystem

Gadde (1993, s. 1) gor som Andersson (1992) och drar liknande slutsatser nir han gor en
historisk reflektion och konstaterar att “nytdnkande och innovation” inte har varit géllande for
tidiga distributionssystem for konsumentvaror. Han menar att det nu finns “ett behov av
analytiska modeller for att analysera utvecklingsforlopp i1 distributionen” och forklara
omstruktureringar. Gadde (1993) och McCammon (1964) menar att oftast s& kommer de
viktigaste killorna till fordndringar hos en detaljhandel, utifrdn det befintliga nétverket.

Forfattarna Hakansson & Johansson (1992, s. 28) presenterar en ndtverksmodell som vi funnit
anvindbar ndr vi betraktar vad som hénder i ett nitverk nir det utsitts for fordndringar. Se
figur 6. Forfattarna identifierar tre huvudkomponenter i sin ndtverksmodell aktiviteter, aktorer
och resurser. Forfattarna anser att det mest centrala dr de aktiviteter som forsiggar i nitverket
for att skapa de produkter eller tjanster som nitverket var avsett for. Exempel pé resurser kan
vara teknologi, kapital, personalen, olika insatsvaror, men &dven forsdljningskanaler dér
ndtverkets produkter och tjénster ska siljas genom rdknas hit. Enligt Gadde (1993, s. 2) sé ska
dessa resurser vara heterogena: [...] dvs virdet av dem varierar med avseende pa i vilka
aktiviteter de anvdnds och i forhédllande till vilka andra aktorer de utnyttjas.” Forfattaren
menar ocksa att det finns tre olika fordndringsdimensioner.
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Figur 6 Grundliggande nitverksmodell av Hikansson & Johansson (1992, s. 28).

Fordndringar i aktivitetsstrukturen. Arbetsuppgifter som utférs av en person kan fordelas
eller forflyttas mellan personerna i nidtverket. Har menar Gadde att det dr lampligt att
analysera fordndringsprocesser med begreppen specialisering och koordinering.
Fordndringar i resursstrukturen. Har utgdr man fran antagandet att aktorerna i ndtverket
verkar for att ta kontrollen 6ver de olika resurserna. Detta kan man gora med hjilp av
agarinflytande eller ett fordjupat samarbete. Nar man analyserar fordndringarna i resurserna
kan man enligt forfattaren anvdnda begreppen makt och beroende. Fordndringar i
aktorsstrukturen. Har tittar man pa de olika roller och positioner som aktdrerna har inom
ndtverket. Positionen dr beroende av vilka kompetenser och resurser som man har till sitt
forfogande. Relationer som man har till andra aktorer 1 nidtverket dr ocksé en viktig faktor som
paverkar den enskildes position i relation till 6vriga inom natverket. Gadde summerar dessa
dimensioner med att sdga: “Det dr uppenbart att fordndringar 1 aktivitetsstrukturen och
resursstrukturen kommer att fa effekter for positionerna i aktorsstrukturen (ibid).” Vill ett
foretag genomfora en fordndring sd blir resultatet av detta beroende pa hur 6vriga aktorer
inom nitverket reagerar pa forandringen och vilka férvdntningar de har pa de andra aktorerna.
Hér anser forfattaren att man kan anvinda roll-begreppet d& man analyserar fordndringarna 1
aktorsstrukturen (ibid, s. 3).

Gadde (1993) skiljer pa tvd huvudprocesser som paverkar hur en struktur kan paverkas dver
tiden. Han talar om koordinering, som ar sma lopande anpassningar som man gor for att
bevara eller forbattra sin effektivitet. Han menar att alla aktorer gor smé fordndringar for att
kunna fortsétta sitt samarbete och att dessa fordandringar sker i alla nitverksdimensioner men
inom ramen for det aktuella nédtverket. Omstrukturering ar stora forédndringar 1 ett kortare
tidsperspektiv. Gadde ger exempel pa ny teknologi, nya aktorer, expansion av
resursstrukturen, nya aktérer och roller, dr alla faktorer som kan innebdra en betydande
omstrukturering av nitverket.
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Forandringens omfattning

Forandringsdimension och

analysbegrepp Koordinering Omstrukturering
Aktivitetsstrukturen

(arbetsfordelning, specialisering) A B
Resursstrukturen

(makt och beroende) C D
Aktorsstrukturen

(position, och roll) E F

Figur 7 Sex fall av utvecklingsforlopp ur Gadde (1993, s. 4).

De tva fordndringsprocesserna koordinering och omstrukturering forekommer enligt Gadde 1
alla tre dimensionerna aktivitetsstrukturen, resursstrukturen och aktorsstrukturen. (se figur 7.)
Detta ger oss sex olika utvecklingsforlopp:

A, koordinering 1 aktivitetsstrukturen. Som vi ndmnt tidigare sd har distributdrerna okat i1
betydelse under de senaste decennierna. Distributorerna har kunnat specialisera sig inom ett
omrade for att tillverkarna och kunderna ska kunna fokusera pé sin kdrnverksamhet. Detta ar
en liten forandring som inte har paverkat den totala resursanvéndningen eller sdttet som man
utfor uppgifterna pa.

B, omstrukturering i1 aktivitetsdimensionen. Om man genomfor aktiviteter pa ett nytt eller
forbattrat sétt, eller om man forbéttrar forbindelserna mellan aktorerna, kan detta resultera i att
arbetsuppgifter eller moment blir o6verflodiga. Det dr ofta ny teknik som IT och nya
transportlosningar som orsakar att aktiviteter kan jamforas med andra. Exempel kan vara JIT
(Just In Time) som ersitter en traditionell lagerhéllning och 6vrig hantering.

C, koordinering i resursdimensionen. Tillverkarna kan anvénda sig av distributérer for att na
kunder med en liten forbrukning. Detta kan tillverkarna inte péd ett kostnadseffektivt sitt
uppna sjdlva, darfor ar distributdrerna en viktig del 1 deras strategi. Relationerna mellan
aktorerna visar sig hdr vara viktigt och det leder i sin tur till att det sker fordndringar 1 vem
som har makt och vem som ar mest beroende av den andra parten. Parterna kan ocksa gora
gemensamma anstrangningar for att battre utnyttja sina samlade resurser. Positiva effekter kan
ocksa uppsta nir en aktor, till exempel producenten, forser de andra aktorerna med bland
annat teknisk information, utbildning och demonstrationer av produkterna. Nar det sker ett
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Omsesidigt utbyte av information som gynnar alla parter s& blir det i sin tur svérare att
bestimma i vilken riktning makten och beroendet mellan dem forflyttar sig.

D, omstrukturering i resursdimensionen. Till skillnad fran C sa avses hir att det totala antalet
resurser, som anvédnds i nétverket, kommer att fordndras. Exempel kan vara att ett foretag
beslutar att anvédnda sig av en distributdr for att n kunder med mindre inkdpsvolymer. Detta
medfor dé att en leverantdr mister den direkta kontrollen dver kunderna som handlar via den
nya distributéren. Om den nya distributdren relativt leverantéren, vinner mer
marknadsandelar, medfor detta att leverantdrens kontroll 6ver sina kunder da minskar
ytterligare.

E, koordinering i aktorsdimensionen. I aktorsdimensionen betraktar man de olika aktdrernas
positionerna gentemot varandra. Ett exempel pd vad som kan kdnneteckna dessa positioner
kan vara: den enskilde aktorens vikt i nétverket relativt de andra aktorerna. Ens egen
kompetens i forhéllande till de andra aktdrerna spelar en stor roll. Hur pass starka relationerna
ar 1 nitverket och vilken roll man spelar dr ocksa viktiga faktorer. Forvintan pa vilken roll
man ska ta i en given situation paverkar ocksa relationerna. Skulle man avvika frén sin
forvantade roll s kan detta fi konsekvenser for relationerna till de andra aktdrerna och
effektiviteten i ndtverket kan pdverkas negativt. Gadde ger ett exempel pd nér ej inforlivade
roller kan ge upphov till konflikter. En tillverkare kan se sin distributér som sin forlingda arm
ut mot marknaden. Samma distributdr kan ocksé se sig i rollen gentemot sina kunder och att
de har till uppgift att leverera de bésta produkterna till kunden, oavsett fabrikat och leverantor.

F, omstrukturering i aktérsdimensionen. Hér sker det storre fordndringar i sammansittningen
av aktorerna 1 nétverket. Ofta kan det vara ny teknik som gor arbetsmoment eller aktorer
overflodiga. Aktorerna kan uppfatta ny teknik eller nya arbetssitt som ett potentiellt hot mot
sin roll och eller sin position och kan déarfér komma att motarbeta de nya teknikerna och
arbetsprocesserna. Ett exempel pd nir arbetsuppgifter tillkommer ar néir ett transportforetag
utokar sitt ansvarsomrade och sin verksamhet till att omfatta komplexare logistiklosningar.

Gadde (1993) har som malsattning med sin modell 6ver de sex utvecklingsforloppen, att visa
pd att man kan betrakta ett nédtverk som ett Oppnare system relativt traditionella
nitverksmodeller. Hans utgdngspunkt &r ocksd att utveckling i ndtverk ar positivt samtidigt
som distributionsnétverk inte dr speciellt fordndringsbenédgna. Att diskutera hur man kan se pa
effektivitet och den enskilde aktdrens handlingsutrymme i detta sammanhang, anser Gadde
ocksa vara relevant.

De sex olika forloppen 1 dimensionerna aktor, resurs och aktiviteter, ger oss en bra plattform

for att betrakta vad som hénder nir kemibranshen utsitts for fordndringar och hur makt,
paverkan och beroende kan komma att dndras mellan distributorerna och deras kunder.
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5.6 Diskussion av teori

Ett av syftena med REACH ir att det ska oka transparensen mellan de olika aktorerna (kund-
distributor-tillverkare). Lagstiftningen vill motverka att man hanterar miljofarliga dmnen,
darfor ska bdde hantering och exponering av dessa dmnen “lyftas fram 1 ljuset” si att
myndigheter och konsumenter ska kunna pédverka foretagen att inta en miljovéanligare
hallning. Givet denna transparens och det klara syftet med REACH, finns det di aktorer som
kan stérka sin roll 1 sitt ndtverk och kanske ocksé kapitalisera pa denna nyvunna transparens?
Vi ska dterkomma till detta resonemang i var analys. Gadde et al (2003, s. 357) séger:

[...] it is crucial for a company to relate its activities to those of other firms in order to
enhance its performance, and it is through the continuous combining and recombining of
existing resources that new resource dimensions are identified and further developed within
business relationships.

Vidare sdger forfattarna att det dmsesidiga beroendet, det organiserade samarbetet mellan
foretagen och deras heterogenitet, dr saker som ett foretag maste ta stéllning till parallellt. Det
uppstar ocksé strategiska paradoxer i dessa nétverk. Ett exempel dr att da ett nitverk blir
viktigt for ett foretag, sa agerar det for att stidrka sin roll i detta nédtverk. Den stédrkta rollen
forhindrar dock foretaget att d@ndra sin inriktning eller forandra sin kunskapsbas. Ett annat
exempel dr ndr ett foretag strivar efter att dominera och péverka nitverket. Om en aktor blir
for dominant, s hdmmar detta innovationen i nétverket och pa sikt sa blir det inte lika
vardefullt langre (ibid.). Hér ser vi da ytterligare exempel pa att relationerna dr dynamiska och
dessa aspekter blir viktiga att ta med 1 berdkningarna d& man analyserar relationerna.

5.7 Summering av teori

Som vi har sett sé finns det olika aspekter att ta hdnsyn till d& man ska analysera ett ndtverk
eller en nétverksrelation 1 eller infor en fordndring. Day’s shakeout-teori forutspar att foretag
med starka resurser kommer att aggressivt kopa upp konkurrenter och att mindre resursstarka
aktorer kommer att gd samman i konsortier for att bli starkare och dirmed stérka sin roll.

Vi behover Fords et als (2003) modell for att kategorisera komplexiteten och engagemanget 1
relationen mellan distributdren, (eventuellt tillverkaren) och kunden. Modellen som de
erbjuder ar relativt statisk och passar véart syfte att studera en fordndring mindre bra, men den
erbjuder 1 alla fall ett bra utgangsldge. Om vi applicerar modellen pd kemibranschen sa borde
vi ha funnit att handel med commodity produkter innebdr ett lagt engagemang och
okomplicerade relationer mellan distributorerna och deras kunder.
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For att diskutera relationens karaktér och nétverket ur ett dynamiskt perspektiv s behdver vi
komplettera med synséttet och terminologin som Weick, Orton och Weick samt Andersson
erbjuder. Med andra ord kommer vi att diskutera relationerna ur ett stabilitets och ett
flexibilitets perspektiv. Vi kommer &ven att anvénda relationerna mellan loose and tight
coupling samt mellan anpassning och anpassningsbarhet.

Gaddes sitt att se pd de kommande fordndringarna i kemibranschen ur ett resurs, aktdrs och
ett aktivitetsperspektiv, forutspar att den okade transparensen kommer att minska beroendet
mellan aktorerna och den makt de kan utdva 6ver varandra Detta pastdende baserar vi pa att
det vid en oOkad transparens blir svérare att halla produkter, tillverkningsprocesser och
hantering hemligt for Gvriga aktorer.

Nasta kapitel kommer att redovisa vad vi observerade i vara fallforetag, det ska d& ocksa visa

sig om teorierna lyckas forutspd vad som hénder i kemibranschen och vilka effekter REACH
kommer att orsaka.
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[ detta kapitel presenterar vi foretagen vi undersokt, hur de ser pd inforandet av REACH och
hur det kommer att paverka dem. Da vi dr speciellt intresserade av relationerna kommer vi
speciellt att uppehdlla oss vid skillnader och likheter foretagen emellan pd denna punkt.
Kapitlet dr en kombination att empiriframstdllning och analys dd resonemang ddrmed blir

enklare att folja.

6.1 Bolagspresentation

Inledningsvis ger vi en Overgripande presentation av de foretag som medverkat 1 vér
undersokning.

6.1.1 AWL Scandinavia AB

AWL ér frimst en distributdr av specialkemikalier och livmedelsadditiver och ingér i
koncernenen IMCD. AWL finns idag representerade i Sverige, Danmark, Norge, Finland,
Estland och Litauen. I Sverige har AWL 34 anstéllda, en omsittning pa cirka 324 miljoner
SEK och har sitt huvudkontor forlagt till Malmo. Bolaget har cirka 1500 produkter i sin
portfolj dar alla dock ej dr aktuella for den svenska marknaden. Exempel pa branscher
bolaget distribuerar till & firg, lack & lim-, plast- och pappersindustrin
(http://www.awl.se/se/default.html).

6.1.2 Brenntag Nordic AB

Brenntag Nordic ingar i The Brenntag group som &r en ledande kemikaliedistributor i Europa,
Nordamerika och Mellanamerika Bolaget har 9200 anstdllda och har en forsiljning 1 Sverige
pa cirka 657 miljoner SEK per ar. Affarsidén gér ut pé att ta in stora volymer och férpacka om
det till, sidckar, sa kallade Bigbags (1 ton), fat och IBC:s (1 m’) for en mingd branscher sisom
pappers-, farg-, kemi- och plastindustrin. De cirka 9000 unika produkterna &r baskemikalier
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vilka kan delas upp for en méngd industrier (s.k. commodities) exempel hér dr 16sningsmedel
och specialkemikalier till ldkemedels och livsmedelsindustrin. Brenntag Nordic &r
distributionsavdelningen for de fyra nordiska ldnderna I Sverige har Brenntag Nordic
tankterminaler i Malmd, Boras, Orebro och Stockholm (http://www.brenntag-nordic.com/en/).

6.1.3 Kemetyl AB

Kemetyl Group ar verksamma i Europa och dr pd den svenska marknaden ledande som
leverantor av bil, hem och fritidsprodukter till konsumentmarknaden med en nettofrséljning
pa 180 miljoner euro. Bolaget har en omséttning pa 1,7 miljarder SEK och har 250 anstéllda.
Forutom konsument delen sa har bolaget dven en industriell forsdljning som bland annat
bestdr av etanol, glykol och alkylatbensin. Bolaget har anldggningar i Stockholm (Haninge),
Malmé, Alvingen och Sodertilje (http://www.kemetyl.se/). Kemetyl har ett femtiotal
produkter i1 sin produktportf6lj och dr bland annat en av de marknadsledande aktérerna pé
etanol. Den starka marknadspositionen pa teknisk sprit kommer av att Kemetyl tidigare var
dgt och kontrollerat av den svenska staten. Monopolet gjorde att man vid privatiseringen och
avregleringen av marknaden hade produktions och skalfordelar relativt andra fOretag.
Merparten av Kemetyls produkter har en okomplicerad sammanséttning och de kan ridknas
som handelsvaror (commodity).

6.1.4 Univar Nordic AB

Univar har distributionsverksamhet i Nordamerika och stora delar av Europa. Bolaget har
7000 anstillda och en arlig forsiljning pa $5.3 miljarder. Univar Nordic som bolaget heter i
Sverige ingér 1 Univar Europe. Univar har en omséttning i Sverige pa 706 miljoner SEK och
cirka 150 anstéllda. Bolaget har lagringsutrymmen och tankterminaler i Malmo, Helsingborg,
Goteborg och Stockholm. Likt Brenntag distribuerar bolaget en médngd produkter till bland
andra, pappers-, farg-, kemi-, och plastindustrin (http://www.univarnordic.com/). Foretaget
sdger sig ha 2000-3000 unika produkter 1 sitt sortiment. Totalt har de cirka 6000 produkter om
de inkluderar egna blandningar. Univar anser sig vara en av de ledande aktorerna pa
l6sningsmedel s& som alkoholer (etanol) och isopropanol. Foretaget har tva
forsdljningsdivisioner. Den ena riktar sig till ldkemedelsindustrin och den andra till 6vrig
industri.
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6.2 Genomgang av det empiriska materialet

Vid den empiriska genomgangen av fallforetagens kundrelationer nedan, kommer vi att utga
frdn de teorier som redovisats i teorikapitlet.

Tillverkare < European chemical agency
—> (nytt EU- organ)
vt
Distributdr —  =rapportering om applikationer
- = aterforing av testrapporter, sakerhetsdata
v och hanteringsinformation
Kund

Figur 8 Schematisk bild 6ver informationsflodet mellan olika aktérer i kemibranschen.

Implementeringen av REACH kommer att medfora en del “tvingande” registreringar och
atgirder. Det tvingande kommer av att om tillverkaren vill sélja sina produkter till en viss
applikation, s& maste tillverkaren rapportera denna applikation tillsammans med
registreringen av produkten. Da tillverkarna nistan uteslutande anvénder sig av distributorer
for att sdlja sina produkter, har de ingen kinnedom om varken vilka distributorernas kunder &r
eller hur de anvinder produkterna. Distributorerna utgor hér en viktig lank for att formedla
information at bada hallen i distributionskedjan. Det ska dock podngteras att tillverkaren i1 en
del fall 4r mer involverad i distributorens kundrelationer, framforallt da det rér sig om storre
volymer. P & K foretagen forklarar att den nya kemikaliemyndigheten 1 Helsingfors
(European Chemical Agency) har ansvaret att samla in applikationsuppgifterna frdn kunderna.
For att na kunderna méste de védnda sig till distributdrerna. Distributdrerna kommer troligen
att sammanstdlla data frén sina kunder och vidarebefordra informationen till tillverkarna. Ett
av fallforetagen sdger att &ven kundens kund maste tas med 1 berdkningarna. De menar att nér
produkten ldmnat tillverkaren sa kan det ske ytterligare forddlingar pa végen till slutkunden.
Exempel kan vara en fargindustri, som oftast har slutna system for att processa sina farger.
Nar fargen lamnar tillverkaren ska den forpackas och slutligen s& maste d&ven maélarens
exponering och hantering tas med i berdkningarna for att gora korrekta tester och anvisningar
for hantering langs hela kedjan. Nar testrapporterna och sdkerhetsanvisningarna ér klara sa ser
sig distributorerna sig sjdlva som viktiga da de far forenkla rapporterna och instruktionerna sa
att de blir hanterbara for kunderna.

Foretagen har under var undersékning uttryckt oro over att de inte vet hur kunderna kommer
att substituera nuvarande produkter, men &ven Over hur sndv definitionerna over
applikationerna kommer att vara. Distributdrerna ger som exempel nér en tillverkare har
registrerat en applikation. De sjdlva och kunden riskerar da bli lsta till att fortsétta att handla
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frdn den tillverkaren som har just deras applikation registrerad. De menar att kundens
flexibiliteten att kunna byta leverantdr och istdllet handla pd spotmarknaden déa skulle minska
drastiskt. P & K foretagen (2006) forklarar att det frimst kommer att bli importdrer (av varor
utanfér EU/EES) och tillverkare (inom EU/EES) som kommer att std for registrering av
produkterna. Kostnader for en registrering dr mycket stora och ingen aktér kommer att
registrera nagot som man inte vet om kunderna kommer att kdpa och tillika att acceptera den
merkostnad som uppstér. Ett av vara fallforetag bekréftar detta och de menar att en kopgaranti
fran kunden kan komma att kridvas for att produkten ska registreras. Hur pass sndv eller
generell en registrering av en applikation kan komma att bli dr det ingen som vet &n. Man
invintar rapportering frdn nuvarande undersokningar som kommer att liggas fram under 2007

(ibid).

Enligt P & K foretagen sa finns det ett undantag nir REACH kan komma att pdverka
flexibiliteten att byta distributor och eller tillverkare. D4 ett kemiskt &mne, pa grund av att det
ar cancerogent eller miljofarligt, kommer att krdva registrering, tester samt instruktioner for
hur det ska hanteras. Da en tillverkare innehar ett sadant tillstdnd sa far de kunder som finns
nedstroms, och som da anvédnder d&mnet enligt det applikationsomrade som tillstdndet avser,
automatiskt ett tillstdnd for att anvinda produkten. Detta skulle d& enligt P & K foretagen
forsvéra nar man byter distributdr och eller tillverkare, dd den nya tillverkaren ocksa maste
inneha tillstdnd for exakt samma applikation. Det &r saledes oklart hur REACH kommer att
paverka distributionen och kunderna pa denna punkt. I vér studie har vi identifierat tva olika
tankbara scenarier:

e Sndvt anvindande av applikationerna
o Nair en tillverkare registrerar en applikation blir den bara applicerbar pa just den
tillverkarens produkt och applikation. Det blir siledes svart att byta mellan
distributorer och tillverkare. Enligt resonemanget for mindre konkurrens kan vi dra
slutsatsen att tillverkaren inte har incitament att sdnka priset, vilket di medfor en
nackdel for kunderna. Kunderna knyts hardare till ett farre antal aktorer, vilket kan
leda till att relationen forstarks.

e Mer generell och bredare anvindning av applikationerna
o En produkt/dmne registreras och tillats att ha ett bredare anvindningsomriade och
flera tillverkare och dédrmed &ven kunder kan anvdnda sig av
registreringsunderlaget. Har okar konkurrensen och ddarmed halls priserna nere.
Relationen torde da bli ytligare da kunden kan vélja mellan flera leverantdrer av
samma produkt.

Oavsett vilket scenario som blir en realitet s har vi konstaterat att det ligger i varje

tillverkares intresse att fanga in och registrera s manga applikationsomraden som mgjligt.
Skulle man missa nagot applikationsomrdde kommer detta att medfora utebliven forsdljning
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och forlorade kunder. Om en kund anvinder en produkt fran flera tillverkare idag s kommer
den med sannolikt att rapporteras och finnas tillginglig efter att REACH implementerats.
Dock under forutsdttning att ett &mne inte klassas som farligt medan det samtidigt finns
miljovénligare alternativ tillgéngligt. Givet dessa olika scenarier sa kan man diskutera
huruvida flexibiliteten att kunna byta leverantor och eller tillverkare kommer att paverkas. Vi
ska aterkomma till detta i var diskussion senare i texten.

Foretagen tycks generellt vara positivt instillda till REACH. De menar att det dr en fordel att
produkterna blir vdl dokumenterade och testade. Ett foretag menade ocksa att da kunderna blir
’tvingade” att meddela hur och var de anvinder de kemiska produkterna, innebér ocksa detta
en fordel for distributdrerna. Gemensamt for fallforetagen var att de alla saknade kontroll pé
hur en del av deras kunder anvinder produkterna som de kdper. Problem med att fa
leverantorer 1 Ovriga delar av virlden att forstd vad REACH innebdr for dem har ocksa
konstaterats av respondenterna.

Under var undersokning sa har det visat sig att det &r relativt svart att kategorisera de kunder
som distributorerna har. Vi har utgatt frén att studera commodity produkter och dessa finns
bade inom komplexa processindustrier och i andra enklare applikationer. Enligt véra
fallforetag sd kan en forséljning till en komplex processindustri kridva langvariga tester och
provkorningar som kan uppga till ett par ar. Medan andra kunder utan storre problem kan byta
leverantor i ett mycket kort perspektiv for att till exempel sénka sina kostnader eller tillfalligt
oka sin kapacitet.

6.2.1 Shakeout-teorin

Faktumet att REACH inte dr implementerat fullt ut 4n gor att det 1 vissa fragestdllningar blir
svart for foretagen att uttala sig om framtida scenarier. Véra fallforetag dr dock samstammiga
1 sina tankar om hur REACH kommer att paverka mindre och resurssvagare aktorer pd
marknaden. Ett av dem sdger: “Kanske kommer det [REACH]’ att skilja aktorerna &t, skilja
agnarna fran vetet. Det vill sdga de som inte klarar av omstdllningen”. De syftar hér pa
omstdllningen som importorer och tillverkare maste gora dé de ska registrera applikationerna
for sina produkter, och de hdga kostnader som det for med sig. Aven andra av foretagen
forutspar att mindre distributorer inte kommer att ha kapaciteten, kompetensen eller kapitalet
som kommer att krdvas for att administrera informationsflédet. De tror tillika att bolag som
star utanfor branschorganisationen redan idag lider av en kunskapsbrist om REACH.

EU kommer att krdva samarbete mellan aktorer ndr man ska registrera dmnen. Om till
exempel tre aktorer, tillverkare eller importdrer, gar samman for att gora en registrering, sa
ska de dela péd kostnaderna. Tanken &r sedan att om en fjarde aktdr ocksa vill importera eller

* Véara kommentarer inom [ ]
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tillverka samma produkt, ska denne kopa in sig i det konsortium som de andra tre aktdrerna
utgdr. EU har strikta regler for hur detta samarbete far se ut och administreras for att inte att
det ska klassificeras som kartellbildning. Men att risken for att karteller uppkommer anser
samtliga respondenter vara okande. Ett av vara fallforetag séger dock att det trots allt kan
uppsta problem nir kostnaderna ska fordelas. Nér den fjarde aktoren vill kdpa in sig sé kan
det existerande konsortiet dven ta betalt for ej synbara kostnader s som administration och
kunnande for att hantera registreringen av en applikation. Vara fallféretag har ocksé indikerat,
vilket tidigare ndmnts, att de tror att mindre aktSrer kommer att slds ut for att de inte har
kunskapen eller resurserna att hantera REACH fullt ut. Vi anser dven att samarbetet i
konsortier kan utgdra en faktor for utslagning av de aktérer som inte har resurserna att
engagera sig 1 detta samarbete. En av vara respondenter menar a ena sidan att ett deltagande
inom olika konsortier ger aktdren guldldgen for de produkterna men att det & andra sida dr
mycket ekonomiskt tyngande for ett foretag att involvera sig 1 ménga registreringar.

Day’s shakeout-teori utgar ifrdn att en marknad eller bransch utsétt for mer och eller
fordndrad konkurrens genom till exempel avregleringar och eller ndr ny teknik introduceras.
Gemensamt for dessa fordndringar &r att den aktuella branschen blir mer konkurrensutsatt och
mer exponerad mot omvidrlden. Den forestdende fordndringen inom kemibranschen kan
antingen beskrivas som en avreglering likt den teorin diskuterar, eller som en reglering.
REACH innebér en avreglering dd den, ensam, ersétter flera olika lagar som idag ticker
branschens verksamhet. Men vi kan betrakta den som reglering d@ REACH som lag blir
hérdare dn de ursprungliga reglerna. Den nya kemikalielagstiftningen kan beskrivas som en
kraftfullare styrning och en tydligare reglering, vilket gar pa tvérs mot vad Day i sin shakeout-
teori anvdnder som exempel. Denna reglering &r dessutom tvingande vilket bland annat
medfor tvang att gd samman 1 konsortier. Dessa samarbeten gor att alla de bolag som séljer en
viss vara till en viss applikation tvingas ihop. Forvisso skapar detta ldgre
registreringskostnader per aktér men det riskerar ocksa skapa kartelliknande situationer vilket
medfor att konkurrensen blir lidande.

Det ligger i REACH:s natur att branschen vénder sig indt mot de egna relationerna och inte ut
mot marknaden for att skapa effektivare 16sningar. Vilket spekulativt kan medfora att den
innovativa formagan hos branschens aktorer riskerar att minska. REACH kan dven skapa
incitament for att produkter, dmnen och applikationer blir utformade speciellt for den
europeiska marknaden och att aktorer kan borja sla mynt av att den europeiska marknaden
vilken krdver mer alternativt annorlunda kunskap av marknadens aktorer. Detta &r tvirtemot
shakeout-teorins utgangspunkt vilken oftast utgar ifrdn avregleringar vilket kan medfora mer
globaliserade produkter och stérre marknader.
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6.2.2 Komplexitet och engagemang i distributionsrelationer

Engagemanget mellan distributorerna och deras kunder &r av olika karaktir. En av
distributorerna hédvdar till exempel att de har dvervigande trogna kunder. De menar pa att det
finns kunder som bara &r intresserade av ldgsta pris och ddrmed inte vill investera i ndgon
relation med distributdren. Andra kunder har denna distributor en nérmare relation till och dir
forsoker man att anpassa sina system till att passa kundens oOnskemél. Ett av véra
intervjuforetag menar ett en del kunder &r prisfokuserade med oftast dr det produktkvalitet och
leveranssikerhet som styr kundens val av leverantér. En annan distributdr séger att det
viktigaste for deras kunder dr att de far rétt vara 1 rétt tid och hos en tredje &r kunderna
beroende av vad de refererar till som JIT (Just In Time) leveranser. Till vissa kunder hanterar
de hela logistiken inklusive emballering. Detta dr enligt kundens Onskemdl dé& det
effektiviserar kunden.

Ett av intervjuforetagen menar att en av de stora utmaningarna dr att kommunicera och
implementera fordndringar 1 de befintliga systemen och strukturerna:

Kommunikationen mellan aktdrerna &r vél alltid det som gar trogast. Man ser gérna
till sin egen lilla bit och har inte koll pa helheten. Kunderna kan vara skeptiska till
forandring, fordndring &r jobbigt, 4ven om det kan leda till ndgot battre i
forlangningen.

Om vi étergar till Ford et al och deras modell for att askadliggéra komplexitet och
engagemang i en distributionslosning, sé ser vi ett monster i hur vara fallforetag involverar sig
med sina kunder. Vi har inte funnit att de distributorer vi studerat kénnetecknas av ndgon hog
komplexitet i sina leveranslosningar och system for att hantera order och bestillningar. Vara
fallforetag anvénder olika interna ERP (Enterprise Resource Planning) system men i 75 % av
fallen sa dr de &r inte kopplade med till exempel EDI (Electronic Data Interchange) till sina
kunder. Man forlitar sig framst till fax, e-post och telefonbestéllningar, det vill siga manuell
hantering. Endast i undantagsfall har vi funnit automatiska kopplingar till kunder for till
exempel automatisk bestillning vid ett visst troskelvérde i kundens lager. Vi har funnit att en
anledning till detta dr att man vill vara flexibel och inte utesluta kunder som inte kan anpassa
sig till deras system eller tvart om. Kunder med ldngre kontrakt och dér man har ett nirmare
samarbete, har som en naturlig foljd av detta en ndgot mera processtyrd hantering av
bestéllningar och avrop. Exempel kan vara da distributdren hanterar logistiken &t en kund
eller da distributdren har lagerhallning hos kunden eller annan tredje part. Jamfor 1 och 2 i
figur 9 nedan.

Engagemanget mellan distributdrerna och deras kunder varierar med kundernas krav och
preferenser. En av vara distributorer menar att de har kunder som ofta handlar pa spot och da
ar det framst priset som ar av intresse. En annan siger att dd de har kunder som framst &r
intresserade av priset och vill ha en snabb leverans, medfor detta att deras personal pa
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miljoavdelningen far ldgga extra resurser pé att ligga upp kunden i deras interna system for
att sékerstélla att produktdatablad och sidkerhetsdatablad kommer kunden till godo vid
affarsuppgorelsen. Engagemanget vid en s kallad spot affdar dr dd koncentrerat kring sjédlva
uppgorelsen. Distributérerna har ett stérre och djupare engagemang till sina kunder i till
exempel processindustrin. Som vi har beskrivit sa krdver inforandet av en produkt i
processindustrin ett stort engagemang bade frdn kunden och fran distributéren. Ett av vara
fallforetag siger att de har ett kemiskt laboratorium som deras kunder kan nyttja for att prova
ut nya produkter sé att de léttare ska gé att fasa in i sin produktion.

Oavsett vilken typ av kund distributdren har eller hur stort engagemanget ér i den specifika
kundrelationen, s& kommer anpassningen till REACH att medfora ett 6kat informationsflode
mellan dessa aktorer. Informationen kommer att bland annat besta av fragor fran kunderna,
hur kunderna exponeras och anvinder produkterna, vilka produkter som kommer att fasas ut
och vilka produkter som kan ersétta de utfasade samt sékerhetsinformation om hantering av
de kemiska dmnena. Vi har ocksa sett tendenser till att substitueringen av produkter som
kommer att fasas ut kommer att leda till en mer teknisk forsdljning. Ersdttningsprodukterna
har ofta andra egenskaper &n de tidigare och for processindustrin kan det krdva mycket
testning och justering innan det fungerar, en av de intervjuade séger:

Vi har en pedagogisk uppgift framfor oss. Kan vi inte forklara for kunden varfor
vissa produkter forsvinner och varfor vissa blir dyrare s har vi ett problem. Vi
maste kunna motivera och hjilpa kunden att hitta alternativa produkter istillet. Vi
maste agera proaktivt.

Det kommer alltsd att stdllas mer krav pa distributdren for att kunna behédlla sina kunder,
relativt dagens situation. Distributdren maste pa ett koordinerat sitt samla in kundernas
applikationer och vidarebefordra dem till European chemical agency i Helsingfors. Bide
kunden och distributéren kommer att ackumulera ny information. Den nya informationen
kriver bearbetning nya beslut. Exempel 4r som vi ndmnt att besluta om och hur man fasar ut
och erséitter en produkt, eller hur man ska anpassa sin verksamhet till den nya
sakerhetsinformationen. Det vi funnit, oavsett tidigare komplexitet och engagemang, tolkar vi
som om bdde komplexiteten och engagemanget okar och stirks i den befintliga relationen.
Applicerar vi detta pa Fords et als modell nedan sa skulle det innebédra en forflyttning fran
relationstyperna 1 och 2 till 2 och 4 (se figur 9).

Ford et al (2003) argumenterar for att d& informationshantering mellan aktérer 1 ett
distributionssystem effektiviseras och gors enklare, kommer detta att medfora att tillverkare
kan vilja att knyta kontakter direkt med sina kunder. Effektivisering genom till exempel IT
system, skulle enligt forfattarna Oka risken att distributérerna blir bortkopplade i
leverantorskedjan. I vart fall med REACH och aktorerna i1 kemibranschen skulle 1
forlangningen kunna innebéra att hanteringen av standardiserade blanketter som skickas till
det nya EU myndigheten 1 Helsingfors, medfér en forenklad hantering av produktdata. I
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forlangningen skulle detta kunna innebédra att det blir lattare for en tillverkare att hantera
bestillningar av kunderna direkt och hoppa dver mellansteget med distributorer.

L Hog 3 4
Komplexitet i
distributions
16sningen Lig 1 + )
Lagt Hogt (stort)

Engagemang i relationen

Figur 9 Fyra relationstyper i en distributionslésning Ford et al (2003, s. 128).

Det som vi funnit blad véra fallforetag pekar pd att denna situation i forsta hand inte uppfattas
som ett reellt hot frén distributdrerna, ett av foretagen forklarar foljande:

Vara leverantorer brukar folja med till vara kunder. Vi har en 6ppen relation och
tillverkarna kan ej leverera i sméd volymer till kunderna. Det dr dar vi kommer in.
Om volymerna blir for stora s& kommer kunden att soka sig direkt till tillverkaren
och samma giller for tillverkaren.

En annan distributdr resonerar pd samma sétt om hur de uppfattar detta som ett hot frén sina
leverantorer:

Inte nodvandigtvis. Tillverkarna har mycket hoga kostnader for att hantera en
bestéllning. Exxon till exempel har en administrativ kostnad pd USD 500 for att
hantera en order. Distributdrerna har en mycket liagre kostnad for detta. Det ar
mojligt att vissa kunder med stora volymer forsoker att gé direkt till tillverkarna,
men jag dr inte direkt orolig for detta.

Den ovan ndmnda problematiken dr som vara fallforetag ndmner en naturlig del av deras
verksamhet. Distributdrens affarsidé ar trots allt att serva de kunder vilkas volymefterfragan
ar sé liten att producenten ej har nagot intresse eller nagon mdjlighet att leverera till dem.
Fallforetagen ser inte att REACH och den medfdljande 6kningen av information kommer att
paverka deras position relativt tillverkaren.
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6.2.3 Loose and tight coupling

Vi har talat om att REACH innebédr en tvingande anpassning. D4 REACH betyder en ny
lagstiftning sd finns det ingen mdjlighet att undvika den. Vi kan ocksa tala om tvingande ur
andra perspektiv dn de rent juridiska. Vi har ndmnt den tvingande konsortiebildningen nér
flera aktorer vill registrera samma &mne. For att tillverkaren ska fa tillgang till informationen
om applikationsomréddena och kunden ska fa tillgang till kunskapen om de substituerbara
produkterna, krdvs att samarbetet och informationsflodet fungerar. Det &r framst
distributérerna som maste anpassa sina system, rutiner och organisationer for att kunna
administrera det okade informationsflodet och kraven fran kunderna. Vi har observerat att
distributorerna ser langsiktigt pa deras anpassningar till REACH. En av véra intervjuade
berittar:

Systemen idag &r inget hinder for ny lagstiftning i ett langre perspektiv. [...]Véart
system dr designat med tanke pa att det skulle komma fler krav i framtiden.

Samma tendenser kan vi se hos de Ovriga distributdrerna. Ett annat exempel fran ett
intervjuforetag, sdger att de har dedikerade personer som arbetar med att anpassa sitt
affarssystem till kraven som REACH for med sig. Vi tolkar detta som om foretagen medvetet
undviker en kortsiktig anpassning (tight coupling) och istdllet viljer en l&ngsammare
anpassning som ger flexibilitet i det ldngre perspektivet (loose coupling). Vad vi dock
betraktar som motségelsefullt i teorin om loose and tight coupling &r ndr Orton och Weick
(1990, s. 56) forklarar:

If there is responsiveness without distinctiveness, the system is tightly coupled. If
there is distinctiveness and responsiveness, the system is loosely coupled.

Viéra observationer siger att distributérerna dr lyhdrda och svarar pa kundernas och lagarnas
krav. De anpassar sina system och organisationer for att klara av att hantera REACH, detta
identifierar vi som responsiveness. Anpassningarna och justeringarna som gors dr inte helt
tydliga, definierade eller enhetliga. Ingen av fallforetagen visar upp en tydlig profilering
gentemot REACH, ett ”forsiktigt avvaktande” kdnnetecknar deras agerande. Detta identifierar
vi som att det inte finns distinctiveness. For att ses som distinkt 1 sitt handlade kridvs det en
organisatorisk samstdmmighet, detta dr ej nagot vi funnit da delar av organisationen har
mindre kunskap om REACH &n andra. Till exempel har det framkommit att fallforetagens
sdljorganisationer overlag ej ar lika insatt i fragor rérande REACH. Samtliga respondenter
anser att de har ett ldngsiktigt perspektiv pa REACH och de forandringar som detta kan
medfora. Denna langsiktighet tolkar vi som en anpassningsbarhet vilket Andersson (1991)
kallar for loose coupling. Med andra ord sa ska vi enligt Andersson (1991) klassificera de
identifierade anpassningarna och relationerna mellan distributdrerna och deras kunder som
loose coupling, samtidigt som vi enligt Orton och Weick (1999) ska klassificera dem som
tight coupling.
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Vi har konstaterat enligt Ford et al (2003) att komplexiteten i distributionsldsningarna
kommer att 6ka och likasd kommer engagemanget i relationerna 6ka, detta géller da oavsett
tidigare utgangspunkt i relationerna. Enligt Anderssons (1991) resonemang om loose and tight
coupling sd vill vi hdvda att, pd det personliga planet, kommer enligt vara undersdkningar
relationerna ocksa att fordjupas. Detta motiverar vi med att den Okade transparensen i
branschen leder till mer kunskap om varandra, eller som tvé av vara respondenter sdger: ~okat
ansvar pd grund av 6kad kunskap”. De menar att som aktor i kemibranschen maste man ta sitt
ansvar och kontinuerligt informera kunderna om miljovinligare och effektivare alternativ. Var
tro dr att d4 kunden fir denna information frén sin distributér kommer kunden att kénna ett
okande fortroende och relationen fordjupas ytterligare. Ett av foretagen sidger foljande:

Speciellt initialt vid REACH da troligen vara kunder inte fullt ut forstar innebérden
av REACH. Da far vi lagga mycket tid pé att forklara vad det innebar for dem.

Detta visar ocksd pa ett ansvarstagande som speciellt de oinvigda kunderna kommer att
uppskatta. Aktorerna som studien valt att analysera dr samtliga stora och véletablerade pa den
svenska distributionsmarknaden av kemikalier. Samtliga anser att REACH innebédr okade
kostnader for aktdrerna vilket vi tolkar som att nyetableringar forsvaras. Vilket da skulle
medfora en stabilare miljo for dessa storre distributorsaktorer. Fallforetagen talar, som vi
tidigare dryftat, ocksd om en utgallring av mindre aktorer vilket ddrmed riskerar ge kunderna
farre leverantorer att vilja emellan och en minskad flexibilitet som f6ljd. Denna
stabilitetsokning i distributorsledet sammankopplat med en minskad flexibilitet hos den
enskilde kunden kan mojligen riskera att pa sikt hdja produktpriserna. Det minskade antalet
distributorer tenderar dven att medfora att kunden har mer kontakt med férre distributorer
vilket skapar starkare relationer bade pé ett personligt- och ett bolagsmissigt plan. Vér
undersokning fokuserar p4 commodity produkter men oavsett om vara fallforetag talar om
komplicerade produkter till processindustrin eller de enklare av commodity karaktir, s& har vi
utifran vara fallforetag funnit att REACH intensifierar och fordjupar relationerna mellan
distributér och kund.

6.2.4 Natverksanalys av distributionssystem

Vi avslutar detta kapitel med att titta pd empirin genom Gaddes (1993) analysbegrepp for
fordndringar i dimensionerna: aktivitet, resurser och Aktorer.

Gadde menar att man vid en fordndring kan betrakta om det sker ndgon forskjutning av

aktiviteter eller arbetsborda mellan de ingdende aktorerna. Enligt vdra observationer si
kommer REACH att innebéra att det tillkommer arbetsmoment. Fallforetagen séger att initialt
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kommer det att bli “en chock” for alla parter nir alla applikationer ska registreras.’
Respondenterna menar dock att branschen, pé lédngre sikt, kommer att anpassa sig till de nya
reglerna precis som man gjort vid tidigare forandringar i1 lagstiftningen. Det kommer att
innebdra mer koordinering mellan distributéren och dennes kunder, informationsutbytet
kommer séledes att 6ka. Vi har berdrt det tidigare och vad vi erfar s& kommer merparten av
den administrativa arbetsbordan att hamna hos distributoren. Arbetsbérdan kommer dels av de
ménga frdgorna fran kunderna, dels av den informationsmidngd som utgors av produktdata och
sakerhetsinformation som ska koordineras. En av de intervjuade personerna forklarar:

Totalt sett s& kommer det att bli fler arbetsmoment, exempel ar att vi maéste
fortydliga testrapporter, som kan vara pa 25 sidor, till ett par sidor sa att de blir mer
lattbegripliga for dem [kunderna]5.

En annan av de intervjuade haller dock inte med om att nya arbetsmoment skapas utan att
endast redan befintliga arbetsmoment kommer att krdva mer resurser. D4 vi 1 var studie inte
intervjuat nagra kunder, kan vi inte verifiera deras uppfattning om huruvida de ockséd kommer
att berdras av nya arbetsmoment eller ej. Véra fallforetag ger oss alla informationen att manga
kunder stiller grundliggande frigor om REACH. Distributdrerna befinner sig mitt i kedjan
och de ska koordinera informationsflodet bade uppét mot tillverkarna och nedét &t kunderna. I
de fall dir distributorernas kunder, i sin tur har kunder som koper deras produkter, till
exempel en fargindustri; s& méste samma arbetsmoment med rapportering av exponering och
hantering, utforas. Dessa “kunders kunder” hanterar enligt vira fallforetag ett farre antal
produkter, ddrav drabbas de av samma problematik med informationshantering, men till en
mindre omfattning &n distributérerna. Utifran detta resonemang gor vi da antagandet att
distributdrerna kommer att belastas med storre arbetsborda relativt deras kunder.

Att sitta kontroll over resurser i relation till de olika aktorerna dr den andra dimensionen som
Gadde menar att man bor observera vid natverksfordndringar. Det ér framst information och
kunskap om REACH, hantering av produkter som kommer att fasas ut och de som kan
substitueras, som vi har identifierat som en resurs i fordndring. Distributdrerna har ett
informationsovertag redan innan REACH blir en realitet. Frimst agerar distributdrerna via
branschorganisationen P & K foretagen. En del deltar aktivt i olika rdd och vid seminarier om
REACH. Ett annat exempel dr en av vara distributérer som har kopplingar till de starka
lobbyorganisationerna i Bryssel som representerar kemibranschens intressen. Distributdrernas
kunder har inte tillgang till denna tidiga information. Informationen kan distributérerna
anvénda for att pdverka kunden i olika riktningar. En av vara intervjuade berittar:

* Enligt den nya lagen s4 skall all hantering och exponering av de kemiska dmnena registreras, for att
kemikaliemyndigheten ska kunna testa &mnena och sedan skapa rapporter om risker och restriktioner vid
hantering och exponering.

> Véra kommentar inom [ ]
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Vi har storre mojlighet att pdverka kunden p.g.a. vart informationsdvertag. Vi maste
vara tuffare och siga nej till kunden nér de vill ha en farlig produkt. Det finns olika
kunskapsnivé pa kunderna. Vissa dr vildigt insatta. Det &r bade och, det beror pa
kompetens.

Syftet med REACH é&r som tidigare ndmnts att Oka transparensen i hela kedjan, frn
tillverkare till slutanvéindare. Det underléttar kontrollen av hur de kemiska &mnena hanteras
och pd sa sitt enklare pdverka de aktorer som hanterar farliga &mnen eller hanterar &mnet
oansvarigt. For att uppfylla transparenskravet s maste kunderna och slutanvdndarna dela med
sig av information kring hur de anvdnder de kemiska produkterna. I vissa fall kan denna
information vara kinslig och helt blotta hur en kund anvédnder det kemiska @mnet. En av
distributorerna resonerar kring det faktum att de kunder som gor egna blandningar dir 95 %
av deras produkt bestdr av vatten, dr kanske inte sa villiga att offentliggora detta, de kanske
Overviger att registrera applikationen sjilva. Aven andra av distributrerna har samma
erfarenhet av sina kunder, de berittar:

Det finns en stor ovilja hos kunderna att beritta vad de anviander produkten till i sin
verksamhet. Manga kunder anméler sjélv och struntar i att berétta for [oss].

I de flesta fall erhdller dock distributdren information om hur deras produkter anvénds.
Distributéren far saledes ytterligare ett informationsdvertag relativt sina kunder. D& man
kdnner till hur kunden anvinder de produkter som de kdper, kan de agera utifran denna nya
kunskap och paverka kunden att byta ut produkter eller fokusera pa merforsiljning. Pa fragan
om hur ett av vara respondentforetag har uppfattat hur deras kunder ser pA REACH, svarar de:

Jag tror att de har samma instéllning som 6vriga i branschen. de séger: ’tanken &r
god men Gud vad jobbigt det blev’

Aven 6vriga fallforetag mirker av att kunderna har blivit oroliga och har ménga fragor kring
om utbudet pa just deras produkt dr hotat. Det finns en forvantan hos distributorernas kunder
att de ska bli hjdlpta genom REACH och det giller att leva upp till denna fGrvéntan.
Kundernas beroende av sina distributorer okar ocksd av det faktum att man aktivt soker ett
djupare samarbete med ett farre antal distributdorer. Man blir mer involverad och
distributorerna hanterar inte sillan logistiklésningar &t sina kunder.

Vi har tidigare ndmnt att importorer och tillverkare &r instruerade att ga samman i konsortier
for att registrera en applikation. Vara fallforetag agerar importorer for vissa av sina produkter.
Principen &r att den som registrerat produkten “dger” just den applikationen. Om andra vill ha
tillstdnd att importera samma applikation far de dela pa kostnaden for registreringen och den
eventuella kostnaden for laboratorietester. Det forekommer olika uppgifter om vad
kostnaderna for dessa registreringar ska uppga till. De fakta som vi funnit visar pa kostnaden
beror pa en fast del och en rorlig del beroende pa importvolymer. Det dr ldngt ifrdn alla
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foretag som kan béra dessa kostnader och de foretag som importerar manga produkter utanfor
EU kan fé det svért, ur ett ekonomiskt perspektiv, att fortsétta sin import och distribution. De
stora kostnaderna kan vi se som en faktor som stirker de distributdrer som dr resursstarka.
Teoretiskt skulle en importdr/distributér kunna f& monopol pd att importera en produkt.
Kunderna som inte har rad att registrera en applikation sjélv blir dirmed mer beroende av sin
distributdr och distributdren stirker ddrmed sin roll. En av vara intervjuade utvecklar om hot
och mojligheter:

Hot [i och med REACH] blir att man ej har ekonomi for att registrera manga varor

vilket medfor ett minskat utbud. [...] Mojligheten ligger i de produkter man lyckas

registrera. Har man lyckats registrera en produkt har man ett guldldge.

Den tredje dimensionen som Gadde motiverat som relevant att undersoka vid fordndringar ar
aktorerna och de roller och positioner som de tar i relation till varandra. Vi har funnit ett
tydligt monster hur distributérerna agerar, eller kommer att agera, med sina nyvunna
kunskaper. Ett av fallforetagen berittar att de ser sig sjdlva som att de har ett ansvar att
informera sina kunder om miljovinligare alternativ: Vi har ett 6kat ansvar pa grund av 6kad
kunskap”. Aven andra siger att deras foretag dven idag sdker paverka kunderna att anviinda
produkter som de kan std upp for. Enligt ett tredje sé finns det ockséd en forvéntan hos deras
kunder att de ska bli hjdlpta genom REACH:

Kunderna rdknar med att f4 allt serverat nir de vél uppgett lite fakta om sin
verksamhet.

Vi ser hér att distributérerna aktivt tar rollen som den som leder, samtidigt som det finns en
forvéntan pa dem att de ska agera koordinerande i och med REACH. I var undersokning har
vi fokuserat pd de marknadsledande kemikaliedistributdrerna i Sverige. De har alla
dedikerade miljo och eller miljo- och kvalitetsfunktioner i sina organisationer. Under var
undersokning har vi funnit att foretagen med dessa resurser agerar proaktivt pd den kunskap
och de resurser de besitter. Ett av distributionsforetagen svarar att: Vi har for avsikt att stiarka
vér marknadsposition i och med REACH”, nér vi fragar vilka mojligheter de tror att foretaget
har nér REACH inf0rs.

Vi har genom distributdrerna fatt intrycket att deras kunder har gjort ett aktivt val att
samarbeta med dem, delvis baserat pd att de kan fa ett mervirde fran dem. P4 frigan vilka
faktorer som é&r viktigast att uppfylla for en kund svarar en av distributdrerna: Pris,
leveranstider och kunskap”. P& samma fraga resonerar en annan sa har:

Nr ett ar Priset. Nr tva kan till exempel vara exakta leveranser enligt JIT [...] I andra
fall kan det ocksa vara produktutbildning och var kompetens som utgoér ett mervarde
som de ar ute efter.
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Pa frdgan om hur en av distributorerna tror att rollerna mellan dem och deras kunder kan

komma att fordndras vid REACH sd svarar de:

Vi bygger da [ vid inforandet av REACH6] ocksé upp var kompetens internt. Vi ser

oss som en viktig roll i kedjan mellan tillverkare — kund, och var roll stirks av

kompetensen.

Som vi redogjort for 1 teorikapitlet om Gadde (1993) och hans nétverksanalys av

distributionssystem, sd kan man dela upp fOrdndringarnas omfattning i koordinering och

omstrukturering. Det forra innebdr en mindre och en I6pande justering och den senare en

storre och plotsligare fordndring. Vi ska hér enligt Gaddes modell summera vad vi hittills

kommit fram till, bade betriffande fordndringens omfattning och hur den paverkar

distributoérerna med avseende pa deras relationer med sina kunder.

Forindringens omfattning
Forindringsdimension och
analysbegrepp Koordinering Omstrukturering
Aktivitetsstrukturen B
(arbetsfordelning, specialisering) Okad arbetsbelastning, nya
arbetsuppgifter och rutiner for
— skapandet och hantering av
sdkerhetsinformation.
Koordination av information.
Resursstrukturen D
(makt och beroende) Storre makt genom férre aktorer
och "mojliga” distributorer.
— Informationsévertag, kunskap om
REACH. ”Agande” dver
registrerade applikationer.
Aktorsstrukturen F
(position, och roll) N Kunskap om REACH och dess

administration. Kunskap om
substituerbara produkter. Proaktivt
agerande.

Figur 10 Hur distributorerna paverkas vid inforandet av REACH i relation till deras kunder. Utvecklad efter: Sex fall

av utvecklingsforlopp. Gadde (1993, s. 4).

Att vi valt att placera det vi observerat hos distributdrerna i kategorin omstrukturering kan

kanske tolkas som en dramatisk tolkning av de implikationer som REACH orsakar. Om vi gor

antagandet att marknaden befinner sig i ett slags jamviktsldge, det vill sdga att antalet aktorer

pa marknaden motsvarar det antalet som marknaden kan forsorja pd lang sikt. Sa vill vi med

® Vara kommentarer inom [ ]
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modellen visa att i dtminstone ett initialt skede sa kan distributorernas roll, relativt deras
kunder, komma att stdrkas. Det kan dock vara pa sin plats att till Gaddes modell lagga till en
tidsdimension. Vi tror att tidsfaktorn kan spela en stor roll for hur REACH kommer att
paverka aktdrerna i branschen. Initialt har vi sett tecken pa att det dr de resursstarka aktorerna
som har kunskap, kompetens och formagor att agera proaktivt med REACH. P& langre sikt
kan man tinka sig att mindre aktdrer blir utslagna eller uppkdpta alternativt att de initiala
skillnaderna i1 kunskap om REACH, mellan aktorer, jamnar ut sig. Ytterligare ett argument for
att REACH medfor en omstrukturering dr faktumet att en stor del av produktutbudet paverkas.
Inte minst commodity produkterna som handlas i stora volymer. Till sist menar vi att REACH
inom administrativa arbetsmoment kridver en kraftig resursforstirkning vilket ocksé
argumenterar for att definiera fordndringen som en omstrukturering.

Om vi kort summerar modellen sa kan vi dra slutsatsen att den yttre pdverkan som REACH
utgor, medfor att de distributérer som dr bade resursstarka och tidiga i sitt forberedelsearbete
med den nya lagstiftningen — kommer att stdrka sina positioner relativt sina kunder och
mindre konkurrenter. Vi identifierar att det frimst &r faktorerna: tillgang till information, den
tidiga kunskapen och det proaktiva agerandet, som gor det mdjligt for distributdrerna att
starka sin position.

I nésta kapitel sa ska vi diskutera och analysera vidare vad detta kan innebédra for aktorerna 1

branschen 1 ett lingre perspektiv. Kapitlet inleds med en summering av vad vi i vér
undersokning kommit fram till hittills.
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Uppsatsens sista kapitel inleder vi med en summering av vad vi observerat hos fallforetagen
och vad det kan komma att innebdra for aktorerna i branschen. Vi diskuterar de faktorer som
kan forklara varfor komplexiteten och engagemanget i kemibranschen tycks oka vid
inforandet av REACH. Vi ska ocksa diskutera hur resultaten fran undersokningen kan bli

allmdngiltiga. Kapitlet avslutas med forslag pa fortsatta studier inom omrddet.

7.1 Hur paverkar REACH distributérerna?

Som vi har konstaterat i empirin sd utgdr distributérernas kunder en heterogen grupp. Det
foreligger skillnader i deras storlek, inkopsvolym och inkodpsfrekvens. Det finns ocksa
skillnader 1 hur mycket aktorerna dr involverade i varandra till exempel pd grund av olika grad
av teknisk assistans och hur logistiklosningen ar upplagd. Som vi tidigare ndmnt sa kréver en
komplex processindustri ldngre tid for att fornya eller fordndra sin produktefterfragan dn en
kund med mindre komplexitet i sin tillverkning eller anvdndning. Detta far implikationer for
oss nér vi drar generella slutsatser av vara fallforetags kundrelationer. Hur kundrelationen ser
ut innan REACH, kommer givetvis att influera hur mycket den blir paverkad efter inférandet
vilket dr en viktig faktor att beakta. Vi ar likaledes medvetna om att utredningens
respondenter har en subjektiv bild av sin omvédrld och ej har fullstindig forstdelse och
kunskap om fordndringar 1 den. Betraktas distributorerna i den svenska kemibranshen utifrdn
valda teorier och synsitt, sa framtrader ett monster hur de agerar idag och vilka mojligheter de
har 1 framtiden. Syftet med var unders6kning var att ta reda pa varfor ett system som oOkar
informationsflodet och transparensen inom en bransch, istédllet kan dka relationskomplexiteten
och beroendet mellan distributérerna och deras kunder. Punkterna nedan ar faktorer som vi
funnit intressanta och anser forklarar hur REACH kan komma att paverka de svenska
kemikaliedistributorerna kundrelationer inom partihandel med kemiska ravaror.

7.1.1 Minskat antal aktorer

De sa kallade kompetensrovdjuren som Day (1997) ndmner som de aktdrer som bdst kan
anpassa sig till forandringen kan, som ndmnts ovan, bli de bolag som har rad att inga i s
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ménga konsortier som mgjligt. Detta styrker véra fallforetags prognoser, att de stora
etablerade bolagen pad marknaden erhaller fordelar av REACH. De bolag som har stora delar
av EU som sin marknad kan sl& ut kostnaderna pa manga nationella marknader och enheter
vilket mojliggor ett lagre pris pé produkten. Detta styrks ocksa av Nutek (2004) som menar att
den 0kade administrativa kostnaden drabbar mindre importbolag hért. Detta kan kopplas till
stabilitets- och flexibilitetsdiskussionen i teorin loose and tight coupling. Dar REACH skapar
en Okad stabilitet for de stora distributdrerna pa marknaden pé grund av att mindre aktorer ej
kan vara konkurrenskraftiga. Det minskande aktorsantalet medfor, vilket vi tidigare ndmnt, att
kundernas flexibilitet minskar. Utifrdn teorin om loose and tight coupling och Gaddes
nétverksanalys kan REACH leda till en pdskyndande utveckling mot intensivare relationer
bade pa det personliga och foretagsméssiga planet. Firre distributdrer innebdr som sagt
fordjupade samarbeten. Sett utifrdn Ford et al och deras komplexitets- och engagemangsteori,
riskerar ett minskat antal aktdrer medfora en okad troghet pa marknaden. P4 sikt kan denna
utveckling medfora att kundernas beroende av de stora aktdrerna Skar och relationerna
tenderar att bli férre, intensivare och fordjupade. En eventuell utgallring av mindre
distributorer pa den svenska marknaden, vilket riskerar gora kunderna mer beroende av férre
leverantorer, dr en tinkbar 1dngsiktig utveckling utifrdn den empiriska tolkningen av Day’s
shakeout-teorin och Gaddes nidtverksanalys av distributionssystem. D4 vi tolkar empirin
genom nitverksanalysen sd finner vi ocksd ett klart kunskaps- och informationsovertag fran
distributdrernas sida. Detta dvertag hjélper distributorerna att skapa en proaktiv och ledande
roll gentemot sina kunder vad géller fordndringen och ger dem ur detta perspektiv ett
maktovertag. Pa sikt kan denna utveckling medfora att kundernas beroende av de stora
aktorerna Okar och dven denna teori indikerar att relationerna tenderar till att bli farre, mer
intensiva och fordjupade.

Enligt shakeout-teorin s& medfor en avreglering att aktorsantalet minskar pa marknaden da
mer effektivare och konkurrenskraftigare aktorer koper upp svagare och mindre effektivare
konkurrenter. Ett minskat antal aktorer ser alltsd ut att vara resultatet oberoende av om
fordndringen dr en reglering eller avreglering. Regleringen REACH, vilken @&mnar registrera
kemiska &mnen utifrdn applikationsomrdde riskerar att minska marknaden for en del
produkter. Detta beror pd hur sniva alternativt allminna applikationsomradena blir. Men
oberoende av vilket riskerar det medféra minskad volym och forsdljning och eventuellt ett
framtida hogre produktpris. Denna reglering riskerar likaledes ge upphov till en
snedfordelning ur konkurrenssynpunkt beroende pa om aktéren befinner sig inom eller utom
det geografiska omrade som innefattas av regleringen.

De hoga avgifterna for att registrera ett &mne eller en applikation kan medfora att det sker en
utslagning av aktorer som &r resurssvaga. Storre aktorer med mer resurser och kunskap kan
forstarka sin marknadsposition relativt en mindre eller en nyetablerad aktor. Att agera i
konsortier och att samarbeta med konkurrenter kriaver extra resurser. Marknaden kan med
andra ord bli stabilare for stora och etablerade distributérer och detta kan medfora att
konkurrensen minskar och ddrmed blir distributdrernas kunder mer beroende av ett férre antal

60(74)



Diskussion

aktorer. En djupare relation med férre aktorer leder i sin tur till ett dmsesidigt 6kat beroende
och bli en sjdlvforstirkande cirkel. Denna observation gar pd tvirs med Nuteks (2004, s. 33)
rapport som hévdar att konkurrenssituationen inte skulle péverkas.

Om vi s& hdr ldngt summerar resultatet av undersokningen och diskussionen sd kan vi
formulera f6ljande hypoteser:

Hypotes 1A: Oberoende av hur en bransch foréndras, det vill siga om den regleras eller
avregleras, sd medfor det en minskning av aktdrsantalet.

Hypotes 1B: En reglering medfor att marknader och i sin tur produkters applikationsomréade
blir sndvare. Produkter far en mindre geografisk spridning vilket kan medfora att aktdrer inom
eller utom den reglerade zonen genererar fordelar. En minskad marknad torde dven medfora
ett hogre produktpris dd volymerna minskar.

Hypotes 1C: Flexibla och resursstarka aktorer erhaller fordelar vid en reglering av en
bransch.

Hypotes 1D: En reglering okar interaktionen (intensivare relationer och storre beroende)
mellan ett farre antal aktdrer pd marknaden.

7.1.2 Okad komplexitet

Den 6kade komplexiteten kommer bland annat fran att informationsflédet mellan aktdrerna
inte bara kommer att bli intensivare utan dven innehalla mer information att ta stédllning till.
Data om hur de olika dmnena ska hanteras och transporteras dr ny information som inte
lagstiftningen kommunicerade i lika hog utstrickning innan REACH. Okad komplexitet i
hanteringen av kemikalierna, till exempel vad géller sdkerhetsdatablad och praktisk hantering
pa lager och vid transport, kan medfora att kundrelationerna totalt sett gar mot mer komplexa
och engagerade 16sningar. Vilket i sin tur medfor att kunder overlag skulle kunna vara mer
intresserade av att investera 1 till exempel IT-system med distributdren som tidigare ansags
for dyra 1 forhdllande till graden av komplexitet och engagemang 1 relationen.
Informationsutbytet om de olika applikationsomradena kommer att medfora stérre kunskap
bade for distributérerna och for deras kunder. Tillgangen till denna kunskap medfor att de far
fler parametrar att ta stdllning till och beslut kan darmed bli svarare att ta. Substitueringen av
befintliga dmnen kan leda till en mer teknisk forséljning av ersittningsprodukterna. De nya
produkterna kan ha en annan kemisk-teknisk sammanséttning och de blir svérare for till
exempel en processindustri att implementera.
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7.1.3 Okad transparens leder till 6kad komplexitet

En av de centrala delarna inom REACH ir att 6ka dialogen och informationsflodet mellan de
olika leden inom branschen och till European chemical agency for att pa sa sétt fa insyn i
anviandningen och hanteringen av kemiska &mnen. Denna 6kning i branschens transparens &r
tillsammans med en 6kande komplexitet och okat engagemang i relationerna ndgra av de
generella monster utredningen funnit. Men en 6kad transparens inom en bransch borde leda
till minskad komplexitet d det blir svérare for specifika aktorer att hélla sin verksamhet
hemlig gentemot konkurrenter, kunder och leverantorer. I stéllet har vi observerat det
paradoxala att den nya lagen leder till komplexare relationer, 6kat beroende och de aktdrer
med starka roller och positioner fir dessa stirkta. Men som tidigare ndmnts dr dagens
kemikalie- och miljolagstiftning inriktad pa produkten och dess innehdll. Inom REACH
kommer dimensionen kemikaliehantering att ldggas till vilket far oss att argumentera for en
okad komplexitet totalt sett inom branschen. Utifrdin de omrdden som dagens
kemikalielagstiftning reglerar kommer motsvarande lagstiftning inom REACH att minska
komplexiteten. Men d4 REACH reglerar fler parametrar, till exempel kemikaliehantering,
kommer komplexiteten likvél att 6ka. Tillika kommer troligen REACH och dess reglering av
dmneshantering att krdva mer av den enskilde aktoren i form av bredare kunskap.

Hypotes 2A: Transparens som f6ljd av en utdkad reglering inom en bransch medfor en dkad
komplexitet for distributdrens kundrelationer.

Hypotes 2B: Mer kunskap leder till fler parametrar att ta stillning till vilket gor det svarare
att ta ett beslut.

7.1.4 Okat engagemang

Distributdrerna fyller en viktig funktion at sina kunder som tillverkaren ej kan géra. Exempel
pa detta dr hantering av ett stort kundantal och sma volymer per order. Araujo et al (2003)
argumenterar fOr att ett foretag stravar efter att exploatera sina indirekta formégor genom det
nitverk ddr de &r aktiva. Detta forklarar for oss varfor en kund aktivt soker samarbete med en
aktor som har kunskap och resurser. For att kunden skall finna det vardefullt att samarbeta
med en distributor s maste denne uppfylla de forvintade kraven pa kunskap, flexibilitet,
snabbhet och precision i logistiklosningar samt en allmédnt hog servicegrad. System for
bestillningar och logistik maste fortsatt vara flexibla och anpassningsbara for att leva upp till
kundernas krav. REACH innebér ocksa ett omsesidigt beroende mellan distributéren och
dennes kunder. Distributéren kommer inte att registrera en applikation om denne inte pa
forhand vet att kunder ar villiga att kopa den. Likasa soker kunder efter distributdrer som kan
sdkerstélla leveranser av deras produkter dven efter inforandet av REACH. Vi har dven sett
indikationer pa att relationerna pé det personliga planet kommer att fordjupas. D& personalen
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hos distributdrerna generellt besitter mer kunskap om REACH, tar de en mer instruerande roll
i forhallande till sina kunder. Kunden far dé ett fortroende for sin distributér som hjilper dem
att anpassa sina produktinkop till REACH. Som ett resultat av branschens 6kade komplexitet
och ett farre antal aktdrer, sa kan likasd engagemanget komma att 6kas och fordjupas.

Hypotes 3: En Okad branschkomplexitet, det vill siga okad flexibilitet, 6kade krav pd
logistiklosningar, medfor ett 6kat och fordjupat engagemang i distributdrernas kundrelationer.

7.1.5 Distributorernas starkta roll och position

Fordndringarna 1 resursstrukturen, det vill sdga farre aktorer, informations- och
kompetensovertaget samt dgandet av registrerade applikationer, medfor att distributdrernas
roll och position stirks. Distributorernas makt och inflytande Over sina kunder oOkar.
Kunskapen gor att man kan agera proaktivt och paverka kunderna nér de viljer miljovénligare
alternativa produkter. Kunderna blir ocksd mer lasta till de distributdrer som har resurser att
registrera eller kopa in sig 1 en registrering av en applikation. Nutek (2004) argumenterar for
att producenter kommer att f& en strategisk roll vid implementeringen av REACH. D4
distributorerna agerar ndrmare marknaden och har en titare kontakt bAde med kunderna och
med tillverkarna, vill vi hdvda att dven distributdrerna kommer att f en mer central roll i
distributionskedjan. Som tidigare ndmnts ser utredningen inte ndgon risk for att producent och
kund mots direkt 1 en stérre utstrickning dn tidigare. Distributorens position i
distributionsndtverket dr ddrmed ofoérdndrad ur denna aspekt.

Hypotes 4: En aktors ursprungliga position och roll i ett nétverk, avgor hur framgingsrikt
denne aktor kan hantera en yttre paverkan som berdr hela nétverket.

7.1.6 Tidsperspektiv

Kundrelationer pdverkas oOver tiden och inte minst nir en stor fordndring likt REACH
genomfors. Enligt teorin om loose and tight coupling &r det viktigt att analysera hur en aktor
véljer att genomfora forédndringar. Enligt utredningen menar samtliga fallforetag att de arbetar
1 det langa perspektivet med sina strategiska val av affdarssystem. Till exempel viljer de att
skapa ett flexibelt system som kan fungera i nuet samtidigt som man soker ha en hog
utvecklingspotential, det vill sdga att de klarar av den omstidllning som REACH trots allt
medfor. Nutek (2004) talar om tillfdlliga administrativa rutiner och vara fallforetag har talat
mycket om initiala fordndringar, initial chock, nya arbetsuppgifter — som man inte vet om de
kommer att bli bestdende eller ej. Ménga av de faktorer som vi identifierat och diskuterat
skulle kunna komma att dndras over tiden.
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Det forsprang som de stora och resursstarka aktdrerna har i sin nuvarande position i form av
kunnande och insikt i den nya lagstiftningen, skulle kunna jimnas ut efterhand da aktorerna
anpassar sig till lagen och dldre produkter dr utfasade och ersatta med nya. P 14ng sikt skulle
det dé inte spela ndgon roll att man hade kunskaper och resurser i ett tidigt skede. Ett annat
scenario ar att det forsprang som man lyckats uppna pé ett tidigt stadium dkar med tiden. Den
position man lyckats uppnd pa marknaden, kan dé utgora en plattform for att ytterligare stirka
sin roll och relationerna till sina kunder. Det som brukar benimnas med first mover
advantage” talar for att den som pa ett tidigt stadium anpassar sin verksamhet for de nya
kraven, kommer att ha ett béttre utgangslige relativt de konkurrenter som inte gor dessa tidiga
anpassningar. Vi har tidigare diskuterat att det skulle kunna vara en konkurrensférdel for de
aktorer som har resurser att registrera fler applikationer 4n sina konkurrenter. De mindre
aktorerna skulle d& fa svart att komma i kapp och kunna konkurrera med samma prisnivaer
som de storre distributdrerna.

7.2 Om vilamnar REACH och kemibranschen

En tvingande reglering av en bransch medfor att antalet aktorer minskar. Vi har konstaterat att
en aktors roll och position inom branschen &r av stor vikt for hur aktéren kommer att lyckas
vid en stor fordndring samt att flexibilitet och stora resurser ger aktorer stora fordelar. En
reglering som forutsétter att foretagshemligheter blir offentliggjorda, riskerar skapa en
snedfordelad konkurrens och minska produkters potentiella marknader. I forldngningen leder
minskad volym till hogre produktpriser och storre risk for aktorsutslagning. En kombination
av ett minskat antal aktorer och fordndringar 1 aktorens position och roll resulterar i en forhojd
relationsintensitet, en storre troghet och ddarmed ett stérre beroende fran kunderna. Ett tilltaget
informationsflode och ddarmed en O0kad transparens inom en bransch ger logiskt en minskad
komplexitet inom distributorernas kundrelationer dd samtliga aktérer har mer information om
varandra. Men kombineras en 6kad transparens med en 6kad reglering av branschen kan detta
fa motsatt effekt, det vill sdga att komplexiteten tilltar. Den utdkade regleringen medfor dven
fler parametrar att ta stdllning till vilket ytterligare forhojer komplexiteten.

Detta resultat skulle innebdra att d& man planerar att genomfora storre fordndringar eller
paverkan pa ett nédtverk, dér olika aktorer interagerar och har ett inbordes beroende, sa bor
man beakta aktorernas ursprungliga kunskap, position och roller. For att med storre precision
kunna forutspa agerande, for och nackdelar for de olika aktdérerna i ndtverket, s bor man
alltsa titta pa de inre roll- och styrkeférhdllandena inom en bransch eller ett sammanhang.
Man bor dven ta hdnsyn till om fordndringen medfor att mer eller mindre information hanteras
i ndtverket. P4 en marknad med fri konkurrens s regleras antalet aktorer automatiskt och
foretagen anpassar sig 10pande efter forutsittningarna. Men dd myndigheter och regeringar
infor lagar och regleringar, bor de kanske i storre utstrickning och ur andra perspektiv én
tidigare, utreda konsekvenserna for de berorda. Syftet med en lagstiftning eller reglering ar att
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forbattra miljon och andra villkor for medlemmarna i ett samhélle. Utgér man frin for sndva
parametrar d4 man undersoker verkningarna av regleringen, riskerar man att forfordela vissa
parter och tvinga fram en omotiverad utslagning av aktorer. Med andra ord sa forsvirar man
for en sund och samhillsutvecklande konkurrens. Detta kan tyckas vara sjdlvklara parametrar
att ta med 1 berdkningarna da en fordndring planeras. Men i en komplex och omfattande miljo
ar det en stor utmaning att beakta alla parametrar. Det dr var dvertygelse att de inom EU:s
beslutande organ inte fullt ut har forutsett hur den nya kemikalielagstiftningen kommer att
paverka relationerna mellan aktorerna i kemikaliebranschen.

Undersokningen har visat att det finns utrymme for leverantorer att investera i mer avancerade
logistikldsningar och ett djupare engagemang med sina kunder dven da det handlar om
okomplicerade commodity produkter. Ur ett strategiskt perspektiv kan di ett foretag anvéinda
sina logistiklosningar, sitt kunnande och sitt djupare engagemang, for att skapa sig
konkurrensfordelar, d& de stdr infor antingen en reglering eller avreglering av en bransch. Vi
anser det vara styrkt att de som agerar tidigt och proaktivt erhdller fordelar relativt sina
konkurrenter. Undersokningen visar ocksa vikten av att foretag har sunda relationer med sina
kunder. Aven om det i vissa branscher bara ir priset som styr kunden, speciellt for commodity
produkter, sa har vi sett att nir forandringar sker och osdkerheten dkar — sa soker man sig till
dem som inger fortroende, har kunskap och resurser och féormégan att agera.

Analogt skulle vi ocksd kunna oOverfora resonemanget till nér en bransch eller marknad
avregleras. Historiskt s& har det visat sig att organisationer som varit statligt 4gda och politiskt
styrda, till exempel sjukhus och jarnvédgar, har haft svarigheter att anpassa sig till en
konkurrensutsatt marknad. Denna typ av organisationer har vid en avreglering haft god
tillgdng till resurser men trots detta har de haft ofta haft svarigheter att utveckla sin
verksamhet 1 en positiv riktning. Sjilvklart finns det flertalet parametrar som forklarar detta
fenomen, men flexibilitet i organisationen och i agerandet brukar inte vara signifikant for
dem. Enlig logiken att specialiserade organisationer soker kontakt med andra organisationer
som kan komplettera deras egna styrkor och konkurrensfordelar, s blir det vid en avreglering
viktigt att sdkerstilla bade interaktion, flexibilitet och engagemang med andra aktorer.

7.3 Forslag till vidare forskning

Under arbetets gang har vi identifierat en del intressanta fragestillningar som vi inom ramen
for denna undersokning ej haft mojlighet att undersoka vidare. Kemibranschen dr omfattande
och den finns ndrvarande i merparten av ldnderna. REACH éar en stor forandring och
tillsammans med den stora spridningen av dess verkan, utgor detta en intressant plattform for
att studera fenomen inom distributionsndtverk, kundrelationer, utgallring med mera. De
fragestillningar som vi tycker dr vdrda att utreda i framtida studier ska vi hir forklara
ndrmare.
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Diskussion

Det ”tvingande” samarbetet i konsortier fOr att registrera applikationer och dela péd
kostnaderna for registrering och testning, dr for de flesta aktorerna ett nytt sitt att interagera
med konkurrenter, kunder och tillverkare. Vi har, i fallet REACH, identifierat att det framst
kommer att bli de resursstarka aktorerna som har mojlighet att ingd i eller sjilv dga dessa
applikationer. Enligt Day sa dr det de sma aktdrerna, som inte har mdjlighet att aggressivt
kdpa upp konkurrenter, som gir samman i konsortier for att verka pa samma villkor som de
resursstarkare aktdrerna. Den “tvingande” konsortiebildningen skulle innebdra att dessa
mindre aktorer fir farre mojligheter att agera. Det blir intressant att ndrmare underséka hur
konkurrenssituationen utvecklas mellan resursstarka och resurssvaga aktorer?

Enligt undersokningen sa finns det dven foretag som specialiserat sig pa att enbart registrera
applikationer for att sedan lata andra foretag kopa in sig. Hur kommer de storre aktdrerna att
agera gentemot dessa? Vi menar att inforandet av den nya lagstiftningen utgor ett bra tillfélle
att ndrmare studera hur olika kategorier av aktorer kommer att agera i dessa konsortier. D4
den nya lagstiftningen ej dr implementerad fullt ut sd blir dessa undersdkningar intressanta att
genomfora dd den nya lagen varit i kraft ett tag.

Var undersokning har fokuserat pd distributdrer. Det vore motiverat att studera samma
problematik men ur ett kundperspektiv. Det vill sdga hur kan REACH, eller en annan yttre
verkan, paverka kundernas leverantorsrelationer inom partihandel med kemiska rdvaror? Hur
bor kundens strategi se ut? Distributoren ar intresserad av att f4 behélla kundens
verksamhetsinformation sjilv, detta dr dock ndgot som kunden bor tdnka dver noga. Kunden
ar tvingad att delge distributoren hur den hanterar en produkt och vad produkten anvinds till
men ska kunden bibehélla en god prisutveckling pd en produkt &r det troligen klokt att ge
information till samtliga aktorer pd marknaden och inte endast till en. Samtidigt onskar
kanske kunden &dven fortsidttningsvis halla sin verksamhet sd hemlig som mdojligt, for att
undvika konkurrens. D& &r det troligen oforstandigt att delge denna information till fler &n en
eller ett par leverantérer som man déa utvecklar en ndrmare och mer engagerad relation till.
Har ser vi paralleller till Nash (1951) Game Theory och vad som kallas Nash equilibrium.
Vilken strategi kommer att nd storst framgang? Bést [dmpat att studera dessa fenomen ar nér
lagstiftningen trétt i kraft.
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9 Bilaga: Intervjuunderlag

Overgripande fragor om foretaget

1.

2.

3.

Hur manga produkter har ni i ert sortiment?
Vilka aktorer ser ni som era framsta konkurrenter?

Kan ni namnge en produkt(er) dir ni 4r marknadsledande eller i toppskiktet?
(1 volym, funktionalitet eller ensamrétt)

Overgripande fragor kring REACH

4. Hur ser ni pa reach? (Positivt, negativt, styrkor, svagheter)
Shakeout
5. Vad ar typiskt for kemibranschen som bransch idag? Beskriv den kort (t.ex. antal

9.

aktorer, resurser, konkurrensfordelar etc.)

Kommer nagon/nagra av dessa faktorer att fordndras p.g.a. REACH (t.ex.
aktorsantalet)?
Foljdfraga: Ser ni tendenser till ssmmanslagning eller utokat samarbete mellan
mindre aktorer?

Utifrdn hur REACH é&r upplagt, finns det aktdrer som kan tjéna pa denna utveckling och
aktorer som forlorar pad den? Hur ser en aktdr ut som tjénar respektive forlorar pa denna
utveckling?

Har REACH och 6vrig svensk kemi- och miljolagstiftning genererat ndgra fordelar for
er? Tror ni fordelar kommer generas 1 framtiden?

(Sverige har stranga lagar och strikt kontroll av kemikalier, utsldpp och hantering,
relativt sett jamfort med till exempel lander 1 6vriga Europa och Asien. Har detta
medfort ndgon fordel, och i s fall kan ni dra nytta av detta?)

Hur har ni forberett er pA REACH?

10. Har ni forsokt paverka utformningen av REACH?

Nitverksteori: Komplexitet och engagemang i distributionsrelationer

11. Kan du beskriva en typisk kundrelation (for commodity kemikalier)?

(besok, interaktion, sdljprocess, informationsutbyte, utbildning, demo...)



12. Vilket kontaktsétt anvander ni er frimst for att na era kunder (Internet, fax, telefon,
personliga moten, utstillningar)?

13. Vilken av dessa kontaktvégar dr vanligast dd ni soker nya kunder?

14. Vilka faktorer &r viktigast att uppfylla for att kunden ska vara n6jd? Vi antar hér att
manga producenter och distributdrer kan leverera en likvardig produkt.

15. Hur ser utvecklingen ut vad géller antalet kunder (6kande, minskande, konstant)?

16. Finns det ndgot som pekar pa att kunder viljer farre leverantdrer som man inleder ett
nidrmare samarbete med?

17. Hur vanligt dr ”just in time” strategin mellan er och era kunder?
18. Hur ser er logistikldsning ut (samarbete med &kerier, eller egna bilar?)

Definitioner: Med system avser vi de rutiner, IT- system etc som ni anvdnder mellan er och
era kunder/tillverkare for att utféra forséljning/order/bekriftelse.

19. Hur uppstar kraven pa systemens utformning, ar det frimst kunden, ni eller en
kombination som styr utvecklingen?

20. Vad kédnnetecknar arbetet med fordndringar av befintliga system?
(troghet)

21. System med Okat informationsutbyte och standardiserade rutiner skulle teoretiskt kunna
innebéra att kunden kan gora direktaffarer med tillverkaren, (med hjilp av en
logistikpartner), uppfattar ni detta som mojligt och eller som ett hot mot er?

Loose and tight coupling

22. Kan ni se ndgon snittlingd pa era kundrelationer? Stannar kunden hos er eller skiftar den
per ar (kontraktsbasis) eller efter pris?

23. Anpassar ni er verksamhet eller era kundrelationer i ndgot avseende, p.g.a. REACH?

24. Vilken part tror ni kommer att pdverkas mest av REACH (distributor eller kund)?
Vilka faktorer spelar in?

25. Nér ni véljer ett system eller anpassningsniva, véljer ni d& mellan att kunna gora en
snabb anpassning i det korta perspektivet, eller satsar ni att pa langre sikt kunna ha en
flexiblare mer anpassningsbar 16sning?

26. Hur kan personliga relationer spela roll 1 hur samarbetet mellan er och era kunder
fordndras, nir er verksamhet anpassas for REACH. (t.ex. om det tillkommer eller
forsvinner arbetsmoment, hur dd dessa paverkas av eller paverkar den personliga
relationen)



Nitverksanalys av distributionssystem

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

Hur ser er kundkontakt ut idag? Hur manga kontaktpersoner har kunden? Kommer
personal pé bolaget att fa sina arbetsuppgifter &ndrade p.g.a. REACH?

Kommer REACH att fordndra produktefterfridgan (kort- resp. langsikt)?

REACH kan komma att innebéra att kunderna viljer bort befintliga produkter och
istillet vdljer mer miljovéanliga. Har ni idag, eller planerar ni att ha en dialog med era
kunder om vilka produkter som kommer att bli dyrare och vilka de kommer att vélja
bort?

EU-kommissionen pastar i Nutek:s rapport att 10-20% av dagens produkter kommer att
forsvinna p.g.a. inforandet av REACH. Ser ni ndgra omedelbara hot mot nagon eller
nagra av era produkter?

Hur ser era kunder pa REACH?
Kommer de t.ex. att bli mer informationskrdvande kring produkterna?

Tror ni att samarbetet med era befintliga kunder kommer att 6ka eller minska?
(varfor da?)

Vilka slags effekter tror ni att det 6kade informationsutbytet mellan er och kunderna
kommer att leda till?

(Kan rollen gentemot marknaden pdverkas, t.ex. att man foretrdder ett fabrikat mer dn
andra?)

Tror ni att REACH kommer att innebéra skillnader i vem som blir beroende av vem,
med avseende pé er och era kunder?

Kommer REACH att innebdra en langsiktig anpassning for er, eller krdver den en
snabbare fordandring i1 er verksamhet?

Kan anpassning till REACH 1 forldngningen medfora att ndgon process eller
arbetsmoment blir dverflodigt?

Vilka faktorer ser ni som mojligheter respektive hot vad géller er stéllning pa
marknaden och REACH?

Finns det mdjlighet att undvika REACH i nagot avseende?

b

Kan ett foretag med importansvar paverka sina kunder att inte substituera “farliga’
produkter?

Ar REACH ultimat bade ur ett miljo- och foretagsekonomiskt perspektiv? Vilka
eventuella fordndringar skulle ni vilja se?
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