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Syftet med vér uppsats dr att undersoka om man utifran
historisk utveckling kan forsté framtiden for den

svenska byggvarubranschen.

Vilka strukturforandringar har skett inom byggvaru-
branschen?

Hur ser en aktor pa situationen nu och 1 framtiden?

Vi har anvént oss av en branschstudiemetod for att
forstd den historiska utvecklingen av byggvaru-
branschen. Direfter har vi anvéint oss av en
fallstudiemetod for att forstad nutiden samt tendenser

infor framtiden.

Den svenska byggvarubranschen har genomgétt en rad
olika strukturférandringar. Idag karaktériseras
branschen av en hdrdnad konkurrens mellan
byggvaruhandlarna dér service, pris samt sortiment r
viktiga konkurrensfaktorer. Framtiden kommer med all
sdkerhet att stdlla hogre krav pd byggvaruhandlarna

och deras varuhus.
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1. Inledning

1 detta kapitel kommer forst att presenteras en nuldgesbeskrivning och
problembeskrivning. Vi kommer ddrefter att presentera vart syfte och vira
fragestdllningar med uppsatsen. Utover detta kommer ocksa avgrdinsningar,

definitioner, disposition och val av bransch att introduceras.

1.1 Nuliigesbeskrivning

Det rader idag en stor konkurrens inom den svenska byggvarubranschen. Under de
senaste aren har ett antal kedjor 6ppnat byggvaruhus runt om i landet, och inom
branschen finns nu en oro for Sveretablering.'

"2 s beskriver

”Det hdr dr ett chicken race och det hdller inte i lingden
byggvaruhuset Fresks vd Hans Ederwall konkurrensen i Sundsvall/Birsta omradet
dér vid tidpunkten for citatet sju byggvaruhus konkurrerade om samma
konsumenter.’

Det dr inte enbart svenska kedjor som dppnar utan dven manga storre
internationella aktorer som K-Rauta, Bauhaus, Hornbach med flera. Vad kan vi da
forvénta oss for utveckling i branschen de kommande aren?

Bjorn Rédstrom pa branschorganisationen Bygg- och Jarnhandlarna menar
att med de etableringsplaner som gjorts dr det omdjligt att alla aktdrer kommer att

overleva. Om alla skulle forverkliga sina investeringsplaner sd kréver det ungefar en

marknad pa 20 miljoner invanare i Sverige vilket kan ses som mindre troligt.’

1.2 Problembeskrivning

Viér uppfattning om den svenska byggvarubranschen &r att den &r en bransch som
under de senaste aren varit i stor fordndring. Vi anser att det dr intressant att
undersoka vilka strukturforandringar som skett inom byggvarubranschen samt hur

framtiden kan komma att se ut.

1
2

http://www.sr.se/ 2007

http://www.st.nu/ 2007
3 Ibid. 2007

* http://www.sr.se/ 2007



1.3 Syfte
Syftet med vér uppsats dr att undersdka om man utifrén historisk utveckling kan

forstd framtiden for den svenska byggvarubranschen.

1.4 Fragestillningar
e Vilka strukturfordndringar har skett inom byggvarubranschen?

e Hur ser en aktdr pa situationen nu och i framtiden?

1.5 Avgrinsningar

Se avsnitt 1.8 Val av bransch

1.6 Definitioner

e Byggsektorn avser den totala sektor med byggnadsverksamhet,
bygghantverksforetag, byggmaterialindustri, byggvaruhandlare med flera.

e Byggvarubranschen avser byggvaruhusen.

e Byggvaruhandlare avser ett byggvaruhus

e B2B avser handel mellan foretag.

e B2C avser handel mellan foretag och konsumenter.

1.7 Disposition
Forfattarna av detta arbete har valt att disponera arbetet péa foljande sétt; arbetet
borjar med avsnittet inledning dér (1), nuldgesbeskrivning (1.1), problembeskrivning
(1.2), syfte (1.3), fragestéllningar (1.4), avgransningar (1.5), definitioner (1.6) samt
val av bransch (1.8) presenteras. Direfter ges en kort 6verblick av
byggvarubranschen i kapitel (2); byggvarubranschen en funktion av byggsektorn.
Sedan kommer forfattarna att presentera de metodval som gjorts under
arbetets gang, detta kommer att ske under rubriken, metod (3). Efter metodavsnittet
kommer forfattarna att presentera sin teoretiska del under kapitlen, tidigare studier
(4) samt vertikala marknadssystem (5). Narmast darefter presenterar vi den
utveckling som skett inom byggvarubranschen i kapitel (6). I kapitel (7) presenterar
forfattarna en aktors syn pa byggvarubranschen. Arbetet gir dérefter over till den

analyserande delen under kapitel (8), dir dven slutsatserna presenteras.



1.8 Val av bransch

Syftet med vér uppsats dr att undersoka, om man utifran historisk utveckling kan
forsta framtiden for den svenska byggvarubranschen. I detta arbete har vi alltsd valt
att fokusera pa den svenska byggvarubranschen. Anledningen till detta ar att
byggsektorn, som byggvarubranschen dr en del av, har en stor betydelse for
vélfarden, samhéllsekonomin samt den privata ekonomin. En vil fungerande
samhéllsbyggnads- sektor dr av avgdrande betydelse for Sveriges tillvaxt, utveckling
och vilstand.” Ur privatekonomisk synpunkt anser vi att bostadskdp ér en av de
storsta investeringarna som privatpersoner gor under sin livstid. Dessa faktorer anser
vi vara av avgorande betydelse for valet av vart studieobjekt och bransch.

Vad figur 1:1 nedan visar ar att byggsektorn dr en komplex sektor dér
byggvarubranschen ér en del av en storre helhet. Ingeman Arbnor och Bjorn Bjerke
menar att for att forklara eller forstd en komponent ar det inte tillrackligt att enbart
studera komponenten i sig. Man maste dven sitta in komponenten 1 sitt
sammanhang.’ For att kunna fylla vart syfte har vi dérfor valt att studera savil den
svenska marknadssystemnivin som foretagsnivan for att kunna forstd bade nutiden

och framtiden for den svenska byggvarubranschen.

Figur 1:1 Modell 6ver systemnivier

Byggsektom
s0m ett
vertikalt
marknads- Den svenska
system marknaden

Den europeiska
marknaden

Féretaget

Figuren utformad av forfattarna.

> Sveriges byggindustrier (2005) Fakta om byggandet 2005. Sid. 1.
% Arbnor, Bjerke (1994) Foretagsekonomisk metodlira. Sid. 128



2. Byggvarubranschen - en funktion av byggsektorn

1 detta kapitel kommer ldsaren fa en kort overblick av den svenska byggvaru-

branschen.

Byggsektorn ér idag uppbyggd av manga delbranscher sdsom fabrikanter av
byggmaterial, byggvaruhandlare samt byggforetag. Dessa delbranscher dr bade
inriktade pa handel mellan foretag och foretag (B2B) samt foretag och konsumenter
(B2C). Da varorna som behandlas pa dessa delmarknader ofta ar stora, skrymmande
och tunga bendmns dem vanligtvis som sédllankdpsvaror/destinationsvaror.
Produkterna kan alltsé ses som produkter som mer sillan inhandlas och ofta har stor

ekonomisk betydelse for konsumenten.

Séllankopsvaror karaktériseras av en prisokinslighet, detta till skillnad fran
till exempel oftakOpsvaror. Prisokédnsligheten beror framforallt pé att dessa varor
séllan belastar hushéllsbudgeten, utan dr varor som man sparat till eller 1anat till f6r
att kunna kopa. Likasa beror prisokénsligheten pd att det gar sa 14ng tid mellan olika
kop att konsumenten helt enkelt hinner glémma bort var prisnivan borde ligga.” En

andra faktor till konsumentens prisokdnslighet kan vara en délig marknadsoverblick.

Byggvaror kan dven klassificeras som destinationsvaror, vilket betyder att
konsumenten anser att varan ir unik och nagot som konsumenten ér beredd att dka en
langre stricka for att handla.®

Vidare kan man beskriva byggvarubranschen som en investeringsbransch
dar ranteldget och kreditmarknaden har en stor paverkan pa foretagens och
konsumenternas konsumtionsbeteende. Vid reparation eller nybyggnation omsétts
stora summor pengar, vilket darfor gor att rinteldget samt kreditmarknaden har en
stor betydelse for om en investering skall genomforas.

Marknadens storlek och aktualitet kan tydligt beskrivas, genom att enbart
beskriva pa de 15 storsta byggvarukedjorna’ som under 2005 omsatte cirka 30

miljarder SEK. '’

7 Billgren, Meurling (1979) Kunskap om konsumenten. Sid. 39.

¥ Ibid. (1979:64)

? Se tabell 5:2

' Sandlund (2006) Fortsatt fixar boom — for bdde fattiga och rika, Sid. 47



3. Metod

1 detta kapitel kommer olika forskningsmetoder att behandlas. Dessa kommer att

ldgga grunden till vart tillvigagangssdtt och senare leda fram till vart metodval.

3.1 Perspektiv

Uppsatsen utgar fran ett branschperspektiv. Detta perspektiv har vi valt pa grund av
att vi kommer att studera en hel bransch och inte ett enskilt foretag. Vi kommer inte
heller att i ndgon storre utstrdckning forhalla oss till konsumenten i denna uppsats. Vi
ar dock medvetna om, att bade de enskilda foretagen och konsumenten spelar en
betydande roll for var undersokning, dock kommer dessa inte att ha fokus 1 denna

uppsats.

3.2 Vir referensram
De tva forfattarna av denna uppsats har gemensamma akademiska kunskaper fran
Service Management programmet pd Campus Helsingborg/Lunds Universitet.
Forfattarna besitter dock olika referensramar som innefattar fordomar och
varderingar sdvil som samlad kunskap. Forfattarna har dven en klar sérfordelning av
kunskap for byggvarubranschen, da en av forfattarna har flerarig arbetslivserfarenhet
frén arbete inom en stor internationell byggvaruhandlare. Béda forfattarna innehar
dock ett gemensamt intresse for branschen.
Ingen av forfattarna har tidigare studerat det omrade som kommer att

studeras 1 magisteruppsatsen.

3.3 Kvalitativ- eller kvantitativ metod?
I boken Forskningsprocessen, kvalitativt och kvantitativt perspektiv ges i borjan av
boken ett exempel pa skillnaden mellan kvalitativ och kvantitativ metod. Exemplet
lyder: Vill jag som forskare ha svar pa hur mdnga ménniskor som ater choklad
varje dag — kvantitet — eller, vilken kinsloupplevelse de erfar da de dter choklad —
kvalitet?”!!

Man kan ocksé beskriva de olika ansatserna eller metoderna genom att séga

att det dr ett ’inifran-utifran” perspektiv eller ett “nérhet-distans” perspektiv.

' Olsson, Sorensen, (2001) Forskningsprocessen, kvalitativa och kvantitativa perspektiv. Sid. 14.



“Inifran-utifran” perspektivet beskrivs lattast genom att séga att den kvalitativa
ansatsen bygger pa att du sjilv som forskare har en ’nérhet” till forskningsobjektet,

jod 2"

alltsa ett ”inifran” perspektiv. Den kvantitativa ansatsen bygger till motsats fran den
forra pé att man ska halla en viss “distans” till studieobjektet, ett mer selektivt
forhallningssatt. Med detta menas att man till exempel kan anlita nagon for att gora
en viss forskning men att man sedan sjdlv kommenterar utfallet av den, man far da
ett “utifran” perspektiv.'?

Med utgdngspunkt i resonemangen som presenterades ovan kan vi
konstatera att var uppsats har ett "inifrdn-utifran” perspektiv, alltsa ett kvalitativt
synsitt. Det kvalitativa synsittet kommer framforallt att synas genom vart val av
fordjupade intervjuer, dér vi véljer att genomfora ndgra ldngre, mer ingdende
intervjuer, istéllet for flera korta, som &r ett annat metodval. Vi kommer dock dven

att presentera en kvantitativ del i uppsatsen, som baseras pa sekundirdata samt

tidigare studier av vart studieobjekt.

3.4 Deduktiv eller induktiv ansats?

I forskningssammanhang ar det brukligt att ta ansats i en av tva huvudvégar, induktiv
eller deduktiv ansats. Deduktiv ansats innebér att man utgar fran en teori och
applicerar detta pa till exempel en empirisk studie. Denna ansats innebér ocksé att
man 1 slutledningen drar slutsatser pa enskilda foreteelser. Deduktiv ansats och
kvantitativ metod hénger ofta ihop.

Tillimpar man den induktiva ansatsen istédllet, utgér man ifran en empirisk
eller praktisk upptickt och tillimpar denna pa ett teoretiskt underlag. I detta fall &r en
kvalitativ metod Vanligast.13

En tredje ansats dr abduktion, som dr en blandning mellan deduktiv och

induktiv ansats. Var undersokning priaglas av denna ansats.

12 Olsson, Sérensen (2001: 15)
" Ibid. (2001:35)



3.5 Metodmodell

Figur 3:1 nedan &r utformad for att visa hur vi gétt till viga 1 vir uppsats nér det
handlar om teori och metod. Syftet (1.3) med uppsatsen har legat till grund for
Litteratursékning (3.6) och Statistik (3.7). Dessa kapitel har gett oss mojligheter att
bilda oss en uppfattning om vad som kan anses som lampligt att studera under
Historik (3.8) och En aktors syn pa branschen (3.9). Metod for dessa kapitel har sett
olika ut. Historiken baseras pa en Litteraturstudie (3.8.1), medan en aktors syn pa
branschen baseras pa en Fallstudiemetod (3.9.1). Dessa tva metoder har sedan givit
oss underlag for Analys och Slutsatser (8) genom det material som vi samlat in och

tagit del av.

Figur 3:1 Metodmodell

Syfte
-
Litteratursakning/ Statistik

M

Historik En aktéirs syn pa
branschen
v L
Litteraturstudie Fallstudiemetod
S TR
Analys
-
Slutsatser

Figuren utformad av forfattarna.

3.6 Litteratursokning

Den litteratursokning som gjorts under arbetets gang, har tagit sin utgdngspunkt i
véra egna erfarenheter om var relevant litteratur kan inforskaffas, men dven genom
rad och tips frdn andra. Litteratursdkningen har vidare skett genom biblioteksbesok
samt datorbaserade litteraturskningar, vilket har skett 16pande under arbetets ging.
Vi har valt att bdde soka systematiskt och osystematiskt i olika databaser. Med

systematisk sokning menar vi sékning som gjorts utifran ett givet amne eller



nyckelord. Osystematisk sokning ddremot, karaktiriseras av slumpmassig ldsning 1
teoribocker, tidskrifter etcetera. Vi anser, att det finns en podng med att sdka
osystematiskt, di nya tankar kan strémma till och skapa oférutsedd information. Vid
den osystematiska sokningen har vi tagit del av Campus Helsingborgs biblioteks
tidskriftsarkiv dér vi letat relevanta referenser. Att ga igenom férska argéngar av
facktidskrifter dr ett utmérkt sétt att f4 en uppfattning om vad som hinder inom ett
utredningsomrade."*

Vi har dven valt att soka systematiskt vilket gjorts i databaser som Lovisa,
Elin samt Lunds Universitets bibliotek dér vi hdmtat den storsta delen av litteraturen.

Litteratursokning har ocksé skett pé Internet. Lars Torsten Eriksson och
Finn Wiedersheim-Paul skriver i boken Att utreda forska och rapportera® att
méngden information pé Internet dr véldigt stor, dér foretag, universitet,
organisationer, statliga organ med flera alla fungerar som informationsleverantorer.
Det finns dock viss problematik med litteratursokning pa Internet, och det ar att
Internet saknar ndgon slags inbyggd kvalitetskontroll. Darfor kan pélitliga och
precisa uppgifter vildigt enkelt blandas med oprecisa och tvivelaktiga eller helt
osanna uppgifter.'®

Vid anvéndandet av Internetkallor dr det viktigt att kvalitetssdkra de kéllor
man anvénder. Aktualitet, forbindelse med andra kéllor samt auktoritet (personen
eller foretaget bakom) &r alla faktorer som kan anvindas for att kvalitetssidkra
killan."”

Vi har under arbetets gang enbart valt att anvinda oss av kéllor pa Internet
som vi anser fullstdndigt palitliga. De kéllor vi valt att anvénda oss av har givna
anknytningar till kiinda fortroendeingivande foretag, organisationer eller statliga
organ som till exempel Statistiska Centralbyran, Sveriges byggindustrier samt
Handelns utredningsinstitut. De data som vi hdmtat fran dess kéllor ar till stor del
aven tryckta, dock har vi valt att anvénda oss av Internetdokumenten da detta sparat
oss tid. Vi har dven varit noggranna med att anvinda oss av aktuella kéllor for att fa

validitet i uppsatsen.

' Eriksson, Wiedersheim-Paul (2001) Att utreda forska och rapportera. Sid. 78
" Ibid. (2001)

' Ibid. (2001: 67)

7 Ibid. (2001: 72)



3.7 Statistik

Som vi tidigare ndmnt kommer vi att anvidnda oss av officiell statistik, d& vi anser att
detta dr ett véldigt forskningsekonomiskt sitt att ta del av vardefull information. D4
vi har valt att betrakta byggvarubranschen utifran ett branschperspektiv, anser vi
detta speciellt vardefullt, da statistiken hjélper oss att fa en bild bade av nutid och av
détid. Vidare anser vi att statistik &r ett bra komplement till killor som Bertil Hultén,
forfattare av tidigare studie inom branschen'®, samt Handelns utredningsinstitut.
Statistiken skapar en forenklad bild av deras beskrivningar om byggvarubranschen

och beskriver pa ett konkret sétt olika hdndelser och dess paverkan.

3.8 Historik

For att kunna diskutera framtiden anser vi att det dr av stor vikt att forst f4 en inblick
1 historiken. For att fa en sa bra insikt som mojligt i branschens utveckling, har vi
valt att ldsa tidigare studier och rapporter, men dven statistik som behandlar vért
amne.

Bertil Hulténs'” studie har varit en grundsten for var historiska forstelse av
byggvarubranschens utveckling, d& denna bransch i viss utstrdckning behandlats 1
hans studie. Hans studie har dock bara kunnat tillféra en viss data, dd avhandlingen
gavs ut 1989 och dirfor inte visar utvecklingen pa senare tid. Bertil Hulténs studie
har alltsa enbart anvénts for att belysa byggvarubranschen mellan 1950- slutet av
1970 talet. For att skapa oss en bild av 1980- 2000 talet har vi tagit del av en av
Handelns utredningsinstituts (HUI) bocker®’, dé vi anser att den ger en bra
beskrivning om byggvarubranschens utveckling. Vi har dven anvént oss av svensk
byggindustris egna generella rapport om byggsektorns utveckling, som gett
ytterligare ett perspektiv pa utvecklingen inom branschen.

Lopande har vi sedan kompletterat Hultén, HUI samt Sveriges
byggindustrier med statistik hdmtat frn Statistiska centralbyrén for att stimma av

och fordjupa forstielsen av byggvarubranschen.

' Hultén (1989) Frdn distributionskanaler till orkestrerade niitverk.
" Tbid. (1989)
20 Eglster, Bergstrom (2001) Kampen om képkraften — handel i framtiden



3.8.1 Litteraturstudie

Som metod for var litteraturstudie som behandlar tidigare forskning kring vart &mne
har vi valt att anvidnda oss av en branschstudiemetod. Detta val dr gjort for att f en
bakgrundsforstaelse for den svenska byggvarubranschen. Vi anser att en
litteraturstudie av tidigare forskning ar ett bra hjdlpmedel for att fa en sa komplett
bild som mojligt av branschens utveckling.

Branschstudiemetoden kommer att baseras pa teori fran Joe S Bain®', Jan
Billgren® samt Michael M Porter™. Vi har valt att presentera deras teorier i kapitel 4
Tidigare studier, da vi anser att branschstudiemetoden &r starkt knuten till teori. Vi
kommer dven att 1 denna del presentera Handelns utredningsinstituts syn pa
branschstudiemetod. Detta gors genom en intervju med Michael Cronholm, anstélld

pa Handelns utredningsinstitut.

3.9 En aktors syn pa branschen

Som vi ndmnt tidigare, har vi tagit del av ett antal sekundira kéllor for att skapa oss
en uppfattning om hur den svenska byggvarubranschen ser ut i dag, samt hur den har
utvecklats over tid.

For att svara pa vart syfte har vi dven valt att titta pa nutid, samt hur
framtiden kan komma att se ut, genom att anvinda oss av en fallstudiemetod.
Fallstudien baseras pa tre intervjuer bestdende av tva butikschefer och
marknadschefen pad Bauhaus. Bauhaus dr en storre internationell aktér inom den
svenska byggvarubranschen. Vart mal med intervjupersonernas medverkan i denna
uppsats ér att fi en forstaelse for hur den svenska byggvarubranschen har utvecklats,
ser ut idag, samt hur den kan komma att utvecklas utifran ett foretagsperspektiv. Det
insamlade materialet anser vi alltsd kommer att ge oss en djupare forstaelse om
historiken, nutiden samt framtiden inom den svenska byggvarubranschen, och

ddrmed skapa underlag for var analys.

! Bain (1968) Industrial Organization.
22 Billgren (1970) Branschstudiemetoder i teori och tillimpning
> Porter (1980) Konkurrens strategi
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3.9.1 Fallstudiemetod

Som vi ndmnt i foregéende kapitel kommer vi att gora en fallstudie pa en storre
internationell aktor for att fa en forstaelse for historiken, nutiden samt framtiden. Vi
kommer att anvidnda oss av en fallstudiemetod for att kartldgga ett foretag och deras
agerande inom den svenska byggvarubranschen. Fallstudier som metod har
diskuterats av en midngd olika forfattare. Vi har valt att utgd fran Kathleen M
Eisenhardts®® artikel Building theories from case study research samt Robert K
Yins® bok Case Study Research.

Béda forfattarna har utformat olika strukturer som é&r speciellt viktiga vid
utformandet av fallstudier. Yin menar att dér finns fem faktorer*® som alltid bor
beaktas medan Eisenhardt har skapat en process bestiende av atta steg®’ som ska
foljas for att basta resultat ska uppnas.

Det finns en del likheter i Yins och Eisenhardt resonemang, men dven vissa
skillnader. Eisenhardt menar att det forsta steget 1 processen ar att ’komma igang”.
Med detta menar Eisenhardt att man ska definiera en slags forskningsfraga for att ha
ndgot att jobba efter. Detta gor, att det blir léttare att vara fokuserad under uppgiften.
Eisenhardt papekar ocksé vikten av, att man ska gé in i processen utan att ha en viss
forkarlek for vissa teorier, och att man inte heller gar in bara for att testa en hypotes.
Gér man in 1 processen bara fOr att testa en hypotes eller har en forkérlek for vissa
teorier, kommer resultatet att himmas pa grund av detta.”®

Yin likt Eisenhardt menar, att den forsta komponenten i skapandet av en god
fallstudiedesign dr undersokningens fraga. Yin anser att generellt sett dr fallstudier
att foredra om meningen é&r att ”hur” och ”varfor” fragor ska stéllas, ndr utredaren har
liten kontroll 6ver hindelser, samt nér fokus ligger pa nutida fenomen.”

Steg nummer tva enligt Eisenhardt dr att vélja ut studieobjekt for
fallstudien.*® Yins andra komponent ir pastdendena han menar att man ska forma
inom ramen av studien. Han menar att hur” och ”varfor” frdgorna som, ”"Hur och

varfor samarbetar organisationer med varandra for att erbjuda gemensamma

 Eisenhardt (1989) Building theories from case study research
» Yin (1994) Case Study Research — design and methods

%8 Tbid. (1994:22)

7 Eisenhardt (1989:533)

% Ibid. (1989:536)

¥ Yin (1994:1)

3% Eisenhardt (1989:536-537)
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tjénster”, som man grundar sin studie pa, inte ar tillrackliga for att beskriva vad man
ska studera. Dock dr de bra for att kunna forhalla sig till, om fallstudie &r en bra
strategi att anvinda sig av eller inte. Men det &r forst nidr man tvingas att skapa
pastdenden av typen "vi tror att organisationer samarbetar for att skapa gemensamma
fordelar”, som man far forstaelse for, var man kan hitta relevant information for att
belysa sina fragor.’’

Att vilja studieobjekt till sin fallstudie, &r den tredje komponenten hos Yin.
Yin anser att den ursprungliga frdgan ska vara sa precis, att studieobjektet blir
sjalvklart. Blir inte studieobjektet sjalvklart, kan det bero pa att fragan ar for vagt
stilld.*

Steg tre 1 Eisenhardts process ir, att borja samla in data. Detta kan goras
genom flera olika processer, sdsom intervjuer och observationer, men ocksé genom
sa kallad induktiv forskning. Det betyder att man utgér fran praktiken och jamfor
denna med teorin. Likasé skriver Eisenhardt om de kvalitativa och kvantitativa
angreppssétten, hon menar, att en kombination av de bida kan vara bista séttet att ga
fram i processen.>

Yins fjarde komponent liknar Eisenhardts till viss del, da &ven den berdr det
logiska linkandet av data till de pastaenden som skapats tidigare. Denna komponent
hor direkt ihop med Yins femte, som bestar av att tolka den information som
uppkommit under fallstudien. Yin menar dock, att de tva sista komponenterna ar de
som dr minst utvecklade inom fallstudier. De bdda komponenterna kan goras pé en
rad olika sitt, men inget bista sitt ar definierat.**

Eisenhardts fjirde steg dr, att gdra entré pa féltet”. Denna del av processen
innebdr att man fortsdtter med insamlingen av fakta, samtidigt som man borjar
analysera och bearbeta redan insamlade data. Eisenhardt har identifierat tva sirskilt
bra saker att tinka p4, nir man utfor faltanteckningar. Den ena, ar att alltid skriva ner
de intryck som f6ljer med, under till exempel en observation. Den andra &r att hela

tiden stdlla sig sjdlv frigorna ”Vad lir jag mig?” och “Hur skiljer sig detta case frdn

*''Yin (1994:21)

32 Ibid. (1994:23)

33 Eisenhardt (1989:538)
*Yin (1994:25)

12



det f6rra?”. Pa sa vis aterkommer man hela tiden till sin fragestdllning och héller sig
fokuserad pa uppgiften.”’

Ytterligare en fordel med att borja analysera, samtidigt som data
insamlandet fortsitter, dr att man blir mer flexibel i samlandet och littare kan gora
justeringar i t.ex. intervjuer.*

Analyserande av insamlad data &r det femte steget i processen hos
Eisenhardt. Detta menar Eisenhardt, precis som Yin, dr det svaraste steget i
processen, men ocksd det med minst regler for utforandet. I detta steg géller det att fa
ner all insamlad fakta p& papper, analysera denna och komma fram till en slutsats.
Detta kan innebira stora problem d4 faktainsamlingen ibland kan vara enorm.”’

Eisenhardts femte steg &r att soka efter "Cross-case monster”. Detta innebér
att man jamfor sitt egna case med andra liknande, och forsoker hitta liknande
monster, for att se en gemenskap mellan dem. Det finns tre olika taktiker for att
hitta/se dessa monster. Den forsta taktiken ir, att se pd gemenskapen inom gruppens
undersokningar, och jimfora dessa med det andra casets skillnader. En andra taktik
ar att jdimfora casen tva och tvd, och stapla upp skillnader och likheter mellan dem.
Den sista taktiken &r att dela upp alla data i olika delar, till exempel att titta pa
intervjuer for sig och observationer for sig och sé vidare. Nér ett monster fran en
grupp av data bekriftas av samma monster, men inom en annan grupp, blir bevisen
starkare och mer pélitliga.*®

Eisenhardts sjitte steg &r att ”skapa hypoteser”. Detta innebér att
systematiskt jimfOra ramarna i resultaten i de olika casen. P4 sa vis jimfor man hela
tiden data och teori . Detta leder ocksa till att man fir en renare definition av
konstruktionen, och att man bygger bevis som matchar casets ramar.

Det nist sista ledet i processen ér att utveckla litteraturen”. En viktig del av
teoribyggandet ar att jamfora de svar man har fétt fram, med redan konstaterad
litteratur. For det forsta, kan detta stirka forfattaren och dennes mening, dd man
verkligen har letat upp sina konkurrenter och utmanat dem. For det andra s& innebar

det en mojlighet att utmana sina konkurrenter. Detta kan leda till att man inte bara

3 Eisenhardt (1989:538-539)
3 Ibid. (1989:538-539)
37 Ibid. (1989:539-540)
3 Ibid. (1989:540-541)

13



stirker sin egen litteratur, men ocksé sin motparts. Pa sa vis vinner alla pa att utmana
sina teorier emot varandra.”

Det sista steget av processen dr “att na slutmalet”. Hér stélls forfattarna infor
ett par svara avgoranden. Det forsta ér att avgora ndr man ska sluta lagga till fler
intervjuer, observationer och sa vidare. Det andra ar att avgora nir man ska sluta ta in
mer teori och data. I det forsta fallet ska man sluta gora fler intervjuer, observationer
och sé vidare nidr man har natt en teoretisk méttnad. I det andra fallet géller samma
sak som i forsta att nér méttnaden dr nadd r det lagom att sluta.*® Med mittnad
menas att ytterligare intervjuer etcetera inte forvintas tillfora ndgon information till

caset.

3.10 Vir syn pa fallstudiemetod

Intervjuobjekten ar valda sedan vi i arbetets borjan ’scannat” av marknaden och
identifierat de storsta aktorerna. Vi valde att anvinda oss av en aktor 1 stéllet for flera
da vi ansig att flera skulle bli for tidskrdvande. Dérefter valdes tre representanter ut,
fran detta foretag. For att sékra véra killor valde vi att kontrollera deras uppgifter i
forhallande till vad Handels utredningsinstitut visat i sin studie.*'

Vi valde att gora kvalitativa intervjuer med vara intervjupersoner. For att
intervjuerna skulle flyta pd béttre var de ’semistrukturerade” under det genomgaende
temat igér, idag och imorgon. De tre intervjuerna foljde alltsd samma struktur, detta
for att det insamlade materialet da blir lattare att behandla och att svaren léttare kan
jamforas och bearbetas. Vi har hela tiden sett det strukturerade materialet som ett
hjidlpmedel och inte som en fast ram. Med detta menar vi att strukturen har hjélpt till
att halla fokus pa studieobjektet och inget annat.

Intervjuerna utfordes med nyckelpersoner pa Bauhaus. Valet av Bauhaus
som fOretag dr motiverat 1 kapitel 7.1 Val av foretag.

Tvé av de tre intervjupersonerna dr varuhuschefer i tva av de skanska
varuhusen, Jesper Kristensen (Malmd) och Anders Ljung (Loddekopinge). Den
tredje intervjupersonen dr Fredrik Englund som arbetar som marknadschef pa
Bauhaus huvudkontor i Stockholm. Intervjupersonerna fick i1 forvig endast veta

dmnet och en kort presentation om uppsatsens syfte. Detta for att forhindra att

%% Eisenhardt 1989:544)
0 Ibid. (1989:545)
*! Folster, Bergstrom (2001) Kampen om képkraften — handel i framtiden
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intervjupersonerna skulle svara pa annat, dn vad de sjdlva visste om
byggvarubranschen. Resultatet av de utforda intervjuerna kommer att presenteras i

kapitel (7) En aktors syn pa branschen.

3.10.1 Ett exempel pa tilliimpning av fallstudiemetod
Som vi tidigare nimnt har vi anvént oss av Bertil Hulténs* avhandling som en grund

for var bakgrundsforstaelse av byggvarubranschen. En fordel med Hulténs studie ar
den metod han valt att anvinda sig av. Hultén anvénde sig bland annat av en
fallstudiemetod for att belysa sin forskningsfraga.

For att gora detta pa basta sitt valde Hultén att anvinda sig av
flerfallsmetoden, dar avsikten varit att kunna visa likartade resultat fran de
genomforda faltstudierna.*

Fordelen med en flerfallsmetod menar Hultén &r att bevisen dr mer kraftiga.
Dirfor blir dven studien mer dvertygande och robust.**

Vi anser att Bertil Hulténs val av fallstudiemetod visar att den metod, som

aven vi valt att anvédnda oss av, dr ett bra val vid denna typ av studier.

> Hultén (1989)
* Ibid. (1989:34)
* Ibid. (1989: 35)

15



4. Tidigare studier

1 detta kapitel kommer vi att utforligare introducera branschstudiemetod som vi
tidigare kort diskuterat under metodavsnittet. Ddrefter kommer vi att presentera
Handelns utredningsinstituts syn pa branschstudier. Kapitlet kommer att avslutas

med vdr egen syn pa branschstudiemetod, etableringsmetoder samt kdllkritik.

4.1 Bakgrund branschstudiemetod

Under 1940- och 50-talet utfordes en rad omfattande branschstudier pa flera olika
branscher i USA. Dessa hade alla sin grund i Joe S. Bains undersokningsmetodik®,
baserat pé pristeorier. Under slutet av 1960-talet utvecklade Bain en modell kallad
Structure, Conduct, Performance — SCP-modellen, for branschundersokningar med
ett makroperspektiv. SCP-modellen har sedan sin uppkomst tillimpats i mer eller
mindre modifierad form i olika branschstudier runt om i vérlden.*® I Sverige har
SCP-modellen bland annat anvénts av Jan Billgren i dennes forskning. Billgren
anvinde sig bland annat av SCP-modellen nir han utférde sin branschanalys av

bostadsproducerande foretag i Malmé- Lundregionen mellan dren 1965-1970. %

4.2 Structure, Conduct, Performance modellen

Som vi tidigare ndmnt &r Bains SCP-modell en modell som utformades for studier av
amerikanska branscher. Trots detta faktum anser vi att modellen ar intressant for var
undersdkning, da vi anser att delar av den kan tillimpas pa den svenska
byggvarubranschen. Vi har nedan pi ett s lattforstaeligt sétt som mojligt, forsokt att

beskriva huvuddragen i modellen utifran vart sétt att tolkar den.

e Structure beskrivs av Bain som a) graden av kopar- och séljarkoncentration,
beskrivet av antalet och storleken pé sdljare pd marknaden b)
produktdifferentieringsgraden bland séljarna pa marknaden c)

etableringsforhallanden pa marknaden.*®

* Bain (1968)

% Billgren (1970: 3:2)
7 Ibid. (1970: 1:1)

* Bain (1968:7)
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o Conduct dversitts biast med konkurrensforhéllande, dvs. foretagets
prisstrategi, foretagets konkurrenskraft samt deras produkt- och
forsiljningspolitik.*’

e Performance eller marknadens effektivitet dr ett resultat av de tva ovan
ndmnda faktorerna. Effektiviteten kan till exempel métas 1 form av vinstniva,

produkternas kvalitet och sé vidare.”

4.3 Billgrens modifiering av SCP-modellen

Figur 4:1 Billgrens SCP- modell

KOMCEMTRATICNSFORHALL ANDE \

TEKMISH EFFERTIVITET — PRODUKTDIFFEREMTIERIMG — (8L L OKATIY EFFEKTIVITET (LOMNSAMHET)

ETABLERINGSFORHALLAMNDE /

Ovanstaende modell beskriver hur Billgren tolkat Bains samband mellan struktur och

51

effektivitet i sina branschundersokningar.

Niér Billgren valde att basera sin branschstudie pa Bains metod, visade det
sig att han inte kunde applicera Bains metod direkt pé sina studieobjekt. Darfor valde
Billgren att modifiera Bains modell for att den béttre skulle kunna tillimpas pa
svenska studieobjekt.>

Bland annat fick han dndra strukturen pa sa vis, att han delade upp foretagen
i fyra respektive tre olika storleksklasser. Billgren gjorde detta, for att strukturen
lattare skulle kunna beskrivas, samt att storleksklasserna 6verensstimmer med SCB:s
officiella statistik.”

Likasé fick Billgren dndra faktorer géllande konkurrensforhallandet pa
marknaden. Detta fick justeras pa grund av att byggnadsmarknaden verkar pé ett s&

stort antal delmarknader, dir konkurrensen kunde vara vildigt olika. Aven inom ett

* Bain (1968: 9-10)

%0 Ibid. (1968: 10-12)
*! Billgren (1970: 3:17)
32 Ibid. (1970: 3:3)

> Ibid. (1970: 3:27)
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forhallandevis litet geografiskt omrade kan skillnaderna vara vildigt stora.
Skillnaderna och konkurrensforhéllandena beror framforallt pa: omrédets
koncentration, foretagens eller byggherrarnas upphandlingsformaga, samt oberoendet
mellan foretagen pa marknaden.>*

Nar det sedan géller effektiviteten pa marknaden sé hade Billgren vissa
svarigheter att anpassa Bains modell till de rddande svenska forhdllandena. Bland
annat sd hade Billgren svarigheter att f4 fram den allokativa effektiviteten, det vill
sdga vinstniva och forsdljningskostnad. Istdllet koncentrerade Billgren sig pé de
tekniska effektivitetsfaktorer som var av storst vikt for att foretaget skulle uppna sa
stora stordriftsfordelar som mojligt. En av de storsta effektivitetsfaktorerna menar
Billgren &r byggprocessens organisation. Dock papekar han, att materialet som var
tillgéngligt vid tiden, var alldeles for knappt for att han skulle kunna dra generella
slutsatser.”

Vidare kom Billgren fram till att bland annat koncentrationsférhallandena
var faktorer som skiljde byggnadsindustrin markant ifrén andra typer av industrier.
Dessutom papekar han att branschens miljo har stor betydelse for strukturen och
konkurrensforhéllandena inom branschen. Konkurrens- och strukturforhallandena
beror starkt pa efterfragan pa bostdder, samt byggherrarnas upphandlingsformaga.

Dessa paverkas i sin tur av storleken pa den delmarknad som det &r tal om att bygga

o 56
pa.

Ytterligare faktorer som paverkade Billgrens forskning, var den miljé som
finns i den aktuella branschen. Med detta menar Billgren bland annat de
institutionella forhdllanden, som byggforetagen arbetar under. Exempel pé dessa
institutionella forhallanden dr bebyggelseplaneringen, den offentliga
tillstdndsgivningen, byggnadslagstiftningen samt kostnadskontrollen i samband med
den statliga finansieringen av bostadsbyggandet.’’

Avslutningsvis menade Billgren att den metod han valde att anvénda, var
tillracklig for att uppnad syftet med undersokningen. Billgren papekar dock att

beroende p4 vilket syfte undersékningen har, kan branschstudien ta olika former.>®

> Billgren, (1970:3:28)
> Ibid. (1970: 3:29)

% Ibid. (1970: 3:26)

>7 Ibid. (1970: 3:27)

¥ Ibid. (1970: 9:1)
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4.4 Five forces

Som ett komplement till SCP-modellen anser vi att man kan studera Michael M,

Porter och dennes figur kallad five forces.

Figur 4:2 Five Forces
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Som figur 4:2 visar menar Porter att branschen bestar av fem priméra
branschkonkurrerande drivkrafter. Dessa konkurrenskrafter dr potentiella etablerare,
leverantorer, képare, substitut samt branschkonkurrenter. Avsikten med figuren ar
att kunna analysera en bransch och dess 16nsamhet, i forhallande till de olika
variablerna.

Vér syn pé figuren five forces ér, att den dr intressant ur det perspektivet, att
den pé ett detaljerat sétt beskriver vilka aktorer som karaktériserar olika branscher
generellt sett. Figuren kan hjdlpa oss att skapa en utgangspunkt for var undersdkning
om vilken typ av aktdrer, som kan tdnkas finnas inom den svenska
byggvarubranschen. Vi anser dock inte att alla delar av figuren ar lika relevanta. Vi
kommer inte att ldgga ndgon vikt vid eventuella substitut for branschen eller vid
potentiella etablerare. Vi kommer i1 vir undersokning istéllet att fokusera pa:
leverantorerna av byggmaterial, konsumenter av byggmaterial, samt konkurrensen

mellan existerande byggvaruhandlare.

> Porter (1980:26)
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4.5 Exempel pa aktuella svenska branschstudier

Efter att vi tagit del av Bain och Porters teorier samt Billgrens branschstudie ville vi
veta pd vilket sitt Handelns utredningsinstitut (HUI) gér till vdga nér de utfor
branschstudier. Detta for att se om det var nagon skillnad mot hur vi sjilva hade
tédnkt gé till vdga 1 var branschstudie.

Den 27: e april 2007 var vi 1 kontakt med Michael Cronholm pa Handelns
utredningsinstitut. | ett telefonsamtal med Michael bekréftade han det vi redan
misstinkte, och som vi tidigare sett tendenser till, hos bland annat Billgren. Michael
beskrev branschstudier som mycket individuella studier. Branschstudier méste
utformas utifran det studieobjekt man ska studera. Michael menade vidare, att det
mer eller mindre inte finns nagra fasta ramar att f6lja nar man utformar
branschstudien, utan att det till stor del beror pd vad man vill undersdka och vilken
bransch man undersoker.

For att ytterligare pavisa aktualiteten av branschstudier har vi valt att
framhdva Handelns utredningsinstituts rapport Branschfakta 2007 — Guiden over
detaljhandelns branscher® som ett tydligt exempel pa att denna typ av

branschstudier fortfarande gors.

4.6 Var syn pa branschstudiemetod
Som ett avslut pa detta kapitel tankte vi beskriva hur vi ser pa branschstudiemetod
samt vilket fokus vi kommer att ha i var undersokning.

Om vi tittar pd SCP-modellen som den ar presenterad i tidigare kapitel
menar vi i likhet med Billgren att vi kommer att behdva modifiera modellen i viss
mén. Detta for att f4 den att passa syftet med var undersokning. Vi kommer alltsd att
bortse fran de delar som vi anser dr mindre intressanta for var undersokning och
istillet fokusera pa de delar som vi anser vara mer relevanta. Vi anser att de tva
forsta delarna av SCP-modellen, det vill sdga structure och conduct kommer att std i
fokus i var undersokning. Vi kommer inte att studera Performance delen av SCP-
modellen, da vi anser att den ar for omfattande och kriaver djupare studier av ett

flertal enskilda foretag.

% Cronholm (2007) Branschfakta 2007 — Guiden éver detaljhandelns branscher
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Inom delen Structure kommer vi att titta pa hur marknaden ser ut. Det betyder att vi
kommer att redovisa a) vilka aktorer som finns pa marknaden b) de storsta aktérerna
samt c¢) vilka som &r konsumenter respektive siljare av byggmaterial. Vi kommer
dven att undersoka hur etableringsforhallandena ser ut i byggvarubranschen i dag
samt hur de tidigare sett ut.

Den del som bendmns Conduct i modellen kommer vi ocksé att undersoka
nidrmare. Har kommer vi att fokusera pd konkurrensforhillandena pd marknaden med
fokus pd vad man idag konkurrerar med och pa vilket sett detta gors. Vi kommer
dock inte att redovisa enskilda foretags strategier, utan fokusera pa mer generella
tendenser 1 byggvarubranschen.

Vad det géller Michael M Porters modell five forces, kommer vi att anvinda
den f0r att léttare skapa oss en bild av vilka aktorer som kan anses som intressanta att
studera inom byggvarubranschen.

Som Michael Cronholm pa Handelns utredningsinstitut menade, kan man
relativt fritt vélja sjilv hur ens branschstudie ska se ut, d& det inte finns ndgra
egentliga ramar. Vi har valt att presentera var branschstudie av den svenska
byggvarubranschen i tva olika kapitel. Ett langre kapitel som till stor del handlar om
den utveckling som skett inom byggvarubranschen samt de forutséttningar som gjort
utvecklingen mojlig. Detta kapitel har vi bendmnt Byggvarubranschen sedd med
branschstudiemetod (6). Det baseras framforallt pa sekundérdata i form av statistik
och tidigare studier.

Det andra kapitlet som dven det bygger pa branschstudiemetod, har vi valt
att bendmna Vertikala marknadssystem. Kapitlet Vertikala marknadssystem beror
branschstudiemetod genom att det redovisar vilka relevanta aktorer for var
undersokning, som finns inom byggsektorn samt deras antal, storlek och forhéllande
till varandra. Vi har dock valt att presentera denna bild av byggsektorn som ett
vertikalt marknadssystem, vilket resulterat i kapitlets rubrik.

Dessa tva kapitel utgor tillsammans var branschstudiemetod, som i sin tur
utgdr en del av var undersokning dir den andra delen &r en fallstudie med fokus pé

en aktors syn péa byggvarubranschen.
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4.7 Etableringsmetoder

Robert M Grant beskriver i sin bok Contemporary strategy analysis olika vagar att
gé for foretag, nér det handlar om att etablera sig eller sina produkter pa en ny
marknad. Grant menar att det inte finns ndgot basta sétt att ga tillviga pa, utan att alla
sitt har sina fordelar respektive nackdelar.'

Likasa papekar han, att &ven inom samma bransch kan man inte séga att en
etableringsmetod &r den bdsta, d& den méiste dverensstimma med foretagets
individuella strategi och forutsittningar.®”

Det finns olika sétt att etablera sig eller utvecklas pa en marknad. Vertikal
och horisontell integration dr exempel pa sddana. Vertikal integration betyder att ett
foretag integreras med en eller flera verksamheter, bakomliggande eller
framforliggande i produktionskedjan.®> Genom att forena flera verksamheter kan
man fé en effektivare organisation till f61jd av 6kade stordriftsfordelar samt en dkad
kontroll inom produktionskedjan.**

Den andra typen av integration &r horisontell. Horisontell integration
betyder att foretaget vixer pad samma nivé vilket kan goras genom: organisk tillvéxt,
fusion, uppkop, langsiktig kontrakt etcetera.®> Aven vertikalt integrerade foretag kan
integrera horisontellt, vid exempelvis uppkdp, fusioner eller organisk tillvixt som
tidigare beskrivits.

Figuren 4:3 nedan, visar olika typer av tillvagagangssatt for foretag att
etablera sig pa en ny marknad. Grants figur visar pa skillnader mellan de olika sitten,
utifran tva variabler som ar fomalization och degree of commitment. Dessa tva

variabler har vi dversatt till formalisering samt grad av engagemang.

6! Grant (2005) Contemporary strategy analysis. Sid. 401

52 Ibid. (2005: 403)

% Porter (1980:288)

% Ibid. (1980:289)

6 Johansson (2006) Strukturforindringar inom svensk styckningsindustri. Sid. 13-14
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Figur 4:3 Olika typer av integration
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Figur fritt 6versatt och modifierad av forfattarna.

Vad vi kan utlésa av figur 4:3 ovan ér, att etableringsmetoden med minst
formalisering men med hogst engagemang dr vertikal integration. Vertikal
integration kan dstadkommas genom att man som foretag etablerar sig pd en marknad
via ett heldgt eller deldgt dotterbolag. Moderforetaget borjar ddrmed leverera
produkter till den nya marknaden genom sitt dotterbolag.

Coughlan et al menar i boken Marketing channels®’ att med vertikalt
integrerade foretag ligger hela ansvaret pé foretaget sjdlv. Med detta kommer en rad
for- och nackdelar Nackdelarna &r att foretaget ensamt tar alla kostnader och risker.
Fordelar dr att de blir ensamma om att bestimma samt kan tillgodorédkna sig alla
vinster.®®

Bengtsson et al understryker i boken Strategiska allianser™ att valet av
etableringsmetod beror pa den marknad som man vill etablera sig pd. Foretagen
méste vilja mellan fasta eller 19sa samarbetsformer. Bland de fasta samarbets-
formerna ingér fullt d4garskap och deldgarskap medan de 16sa formerna karaktériseras
av korttidskontrakt, kopoption och sa vidare. Bengtsson et al menar vidare att fastare

samarbeten dr att foredra vid riskfyllda utvecklingsprojekt pa mogna marknader med

5 Grant (2005: 401)

%7 Coughlan et al (2006) Marketing channels

% Ibid. (2006:334)

% Bengtsson et al (1998) Strategiska allianser — frdn marknadsmisslyckande till lirande samarbete
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hog grad av internationell konkurrens. Losare samarbetsformer dr daremot vanligare
ndr marknaderna &r fluktuerande och osékra. Det dr saledes behovet av kontroll

respektive graden av flexibilitet som paverkar nivén av fastheten i samarbetet.”

4.8 Killkritik

En central del av arbetet nir man skriver en uppsats anser vi ér att stélla sig kritisk
mot sina informationskéllor. Vi har under hela arbetets gdng virderat vara kéllors
trovirdighet for att skapa en sa tillforlitlig uppsats som majligt. Vi har dven varit
vaksamma pa att inte komma pé fel spar eller missa varandras idéer under arbetets
gang.

Vir kritik riktas frimst mot den teoretiska litteratur som samlats in med
fokus pé Joe S. Bain och Jan Billgren. De tva forfattarnas litteratur tror vi kan anses
passerad eller omodern. Vi anser dock att den information de béda forfattarna
bidragit med, hjélpt oss att skapa en forstielse for vart eget metodval, vilket ocksé
gjort att vi anser dem vara relevanta for uppsatsen.

Vidare anser vi att viss kritik kan riktas mot valet att anvénda oss av endast
ett foretag for att samla in 4sikter om dagens byggvarubransch. Asikter insamlade
inom ett foretag kanske inte kan anses som representativt for hela
byggvarubranschen. Vi anser dock att en aktors syn kan ses som en god grund for att
tolka den utveckling som skett samt eventuella framtidstendenser i
byggvarubranschen. Genom att vi valt en expansiv aktor bor vi fa mer av

framtidsanalys dn om vi valt ett moget foretag.

70 Bengtsson et al (1998:74-75)
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5. Vertikala marknadssystem

For att littare visa hur den svenska byggsektorn ser ut, har vi valt att beskriva den

som ett vertikalt marknadssystem.

Louis W Stern och Adel I. El-Ansary menar i boken Marketing channels’" att manga

kopare, savil individuella konsumenter som foretag, &r medvetna om att det

bokstavligen finns tusentals varor och tjinster tillgingliga genom ett stort antal

kanaler. Vad konsumenten ofta inte vet om, &r den kanalstruktur som produkten eller

tjdnsten genomgéar innan den nir konsumenten. Denna struktur kan till exempel

omfattas av allt ifrén tillverkare till aterférséljare, men ocksa myndigheter och andra

tillsynsorgan. Stern och El-Ansary menar att en marknadskanal kan beskrivas pa
foljande vis: organisationer som dr beroende av varandra och tillsammans ar
involverade i en process som kretsar kring att skapa en produkt eller tjanst,
tillginglig for anvindning eller konsumtion.’

Utifrdn Stern och El-Ansarys tankesétt kan vi beskriva den svenska
byggsektorn som ett vertikalt marknadssystem. Vi har valt att inte titta pa
byggsektorn utifran ett horisontellt synsétt. Detta grundar sig pé att vi da inte hade
studerat bade de bakomliggande och framforliggande leden, utan endast studerat
byggsektorn pd en niva. Ett horisontellt synsitt hade framst fokuserat hur vél olika
foretag tdcker marknaden genom sin butikslokalisering och vilka
strukturfordndringar som sker i butiksnitet. Fragan ar intressant men for att forsta
branschutvecklingen anser vi det viktigt att studera samverkan mellan
byggvaruhandlare, kunden och leverantéren. Darfor kommer vi att beskriva
byggsektorn utifran ett vertikalt synsétt.

Sektorn kan beskrivas som var figur 5:1 nedan visar. Utifrdn Michael M

Porters Five forces” har vi gjort ett urval vad det giller vilka aktorer, som anses som

intressanta att studera i det vertikala marknadssystemet. Foljande aktorer anses
relevanta att studera; Fabrikanter av byggmaterial, byggvaruhandlare, byggforetag

samt fastighetsdgare/konsumenter.

"' Stern, El-Ansary (1992) Marketing Channels
2 Ibid. (1992:1)
7 Se avsnitt 4.4
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Figur 5:1 Byggsektorn som vertikalt marknadssystem
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Figur utformad av forfattarna.

Vi menar att den svenska byggsektorn dr uppbyggd pa foljande vis.

I det forsta ledet finns fabrikanterna som levererar sina produkter till
byggvaruhandlarna, men ocksa till storre byggforetag och 1 viss mén direkt till
fastighetsidgare-konsumenter. Fabrikanterna &r relativt fa och ofta stora foretag, som

Heidelberg Cement.

I nésta led finns byggvaruhandlare som huvudsakligen levererar till
fastighetsédgare/konsument men dven till byggforetag. Dessa dr savél stora svenska
eller internationella kedjor, som sma lokala foretag. Ndgra internationella
byggforetag har sitt ursprung i Sverige, Skanska och NCC.

I det tredje ledet finns byggforetagen som uteslutande dgnar sig at
forsiljning av produkter och tjanster till konsumenten. Byggforetagen finns i alla
storlekar, men den stora byggnadsgrenen karaktériseras av nagra fa storforetag.

Slutligen finns fastighetsdgare/konsumenter i det sista ledet, diar de endast
har rollen som kopare. Fastighetségarna dr oftast sma men det finns ocksa ett antal
storre aktorer till exempel JM och Vasakronan. I bdde andra och tredje ledet sker en
forddling av produkterna. Forddlingen bestér for byggvaruhandlarnas del av, att man
kan erbjuda sina kunder ett samlat utbud och pa si sétt underldtta for konsumenten i
hinseende av priser och kvalité. For byggforetagen bestéar forddlingen av den tjanst

de utfor, 1 samband med att produkten anvinds.
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5.1 Figurens olika aktorer

Vi kommer i detta avsnitt att beskriva de olika aktdrerna inom byggsektorn for att

utforligare beskriva sektorns storlek.

5.1.1 Fabrikanter

I dagsldget &r fabrikationen av byggmaterial en betydande del av svenskt néringsliv.
Fabrikantledet bestar av ca 3. 500 foretag. Dessa dr verksamma inom tre olika grenar
vilka &r tillverkning, import samt export av byggmaterial. Tillsammans omsétter de
tre grenarna, arligen 115 miljarder SEK. Dessutom sysselsétter de ndrmare 60. 000

medarbetare.”

5.1.2 Byggvaruhandlare

Byggvarubranschen bestar idag av en rad olika aktorer, internationella, nationella
men dven mindre enskilda foretag. For att beskriva byggvarubranschen har vi anvént
oss av tidningen Supermarket och deras redogérelse dver de 15 storsta
byggvaruhandlarna i Sverige. Tabellen 6ver de 15 storsta byggvaruhandlarna i

Sverige’” sag 2006 ut pa foljande sitt:

Tabell 5:2 15 storsta byggvaruhandlarna i Sverige

Varuhus Antal Varuhus | Oms. Mkr. Inkl Medelvirde/Butik
Moms Oms. MKr. Inkl.
Moms
Interpares med Woody 125 8250 66
DT Group
- Beijer Byggmaterial 60 4550 76
- Silvan 12 630 53
- Cheapy 16 240 15
Byggtrygg 73 4060 56
Bauhaus 10 3080 308
Alljarn 125 2875 23
K-Rauta 13 1440 111
Byggmax 27 1433 53
Optimera 18 1375 76
Hornbach 2 700 350

Tabell 5:2 fritt bearbetad av forfattarna

™ Ewander (2005) Byggmaterialindustrierna som motor i utvecklingen av svenskt byggande. Sid. 1
7> Sandlund (2006: 47)

27




Tabell 5:2 ska ldsas pé foljande vis: I forsta kolumnen till vanster dr varuhuskedjans
namn, andra kolumnen till vénster antalet varuhus inom varje kedja. Tredje
kolumnen &r den totala omséttningen for samtliga varuhus i kedjan inklusive moms.
Sista och fjarde kolumnen ir ett medelvirde dér den totala omséttningen for varje
kedja dividerats med antalet varuhus.

Vad vi kan utldsa av tabell 5:2, &r att det finns stora skillnader mellan de
olika aktdrerna i branschen, vilket troligtvis paverkar konkurrensen pé en rad olika
sitt. Av de 15 storsta byggvaruhandlarna, har endast K-Rauta, Bauhaus samt
Hornbach en omsattning pa 6ver 100 miljoner SEK per varuhus. Endast Bauhaus och
Hornbach varuhus har en omsittning pa éver 300 miljoner SEK per varuhus.

Detta faktum anser vi kan ses som att de tre nimnda byggvaruhandlarna har
klara stordriftsfordelar mot de andra aktorerna vid exempelvis inkdp. Det ger i sin tur
byggvaruhandlarna mojligheterna att sédnka sina forsaljningspriser och pa sa vis
attrahera de ovriga aktdrernas kunder.

Beijer Byggmaterial, Silvan, Byggtrygg, Byggmax och Optimera anser vi i
dagsldget har en relativt god konkurrensférméga da de har en jamn omsittning per
butik i forhéllande till varandra, och darfor kan konkurrera pa samma villkor.

Cheapy och Alljarn anser vi ddremot gér en oviss framtid till moétes, da
deras omsittning per butik dr forhallandevis 1ag 1 jamforelse med ovriga aktorer péd
marknaden i synnerhet med Bauhaus, Hornbach och K-Rauta.

Savil foretagens absoluta volym, som deras volym per varuhus bor paverka
deras attraktivitet som kanal for fabrikanterna. Vi har inte kunnat analysera
bruttovinst och prisniva. Men logiken sdger att stordriftsfordelar bor ge dven

inkopsfordelar.

5.1.3 Byggforetag

Ar 2004 fanns det i niringslivet 870 000 foretag, av dessa hade drygt 60 000 sin
verksamhet inom byggsektorn, vilket i sin tur innebér att vart fjortonde foretag var
verksamt inom denna niringsgren.”®

1990, under hégkonjunkturen, uppgick antalet foretag forknippade med

byggsektorn till 55 000.”” Detta betyder att trots samre tider si har antalet foretag

76 Sveriges byggindustrier (2005:16)
7 Ibid. (2005:16)
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okat under de senaste dren. Detta kan forklaras med branschens ROT-sektor
(Reparation och tillbyggnad) som 6kat kraftigt delvis med hjélp av skattesubvention.
ROT-sektorn ger storre mojlighet for smé foretag att verka én i exempelvis industri-
och hyreshusbyggnation dér endast stora aktorer kontrakteras.

Ar 2004 hade endast 12 procent av foretagen fler én 4 personer anstillda.
Andelen foretag med minst 50 anstillda utgjorde drygt 1 procent av det totala antalet
bygg- och anldggningsforetag. Dessa foretag stod dock for 64 procent av
omséttningen och for 53 procent av antalet anstillda.”® D4 byggsektorn kinnetecknas
av att ha manga smaforetag ar foljaktligen en stor del av de sysselsatta
egenforetagare. Ar 2004 uppgick antalet egenforetagare till 20 procent, tjinstemén
uppgick till 22 procent, medan arbetare utgjorde 58 procent. Att andelen arbetare dr
sa pass stor kan forklaras av att byggsektorn dr en hantverksbetonad bransch.”
Dessutom arbetar manga av egenforetagarna sjélva i stor utstrackning som
hantverkare.

De tre storsta byggforetagen baserat pa arsredovisningar for ar 2004 var
Skanska, NCC samt PEAB, alla med en omséttning 6ver 14 miljarder. Ytterligare tre
hade en omsittning overstigande 2,5 miljarder och de var Vagverket, JM samt
Banverket.* Som framgar, ingar dven anliggningssektorn i statistikbegreppet

byggforetag.

5.1.4 Fastighetsiagare/konsumenter
Modellens sista gren har vi valt att namnge fastighetségare/konsument, pa grund av
det stora antal mindre fastighetsdgare som dr i behov av, samt konsumerar
byggmaterial. Bakgrunden till att vi valt inte enbart kalla grenen konsumenter utan
dven fastighetsédgare, beror pa att det finns ett antal storre fastighetsdgare som
bostadsrittsforeningar, som dven de vid jdmna mellanrum &r konsumenter av
byggmaterial. Dértill kommer de professionella fastighetsdgarna typ Vasakronan.
Generellt anser vi att bada dessa aktorer, fastighetsdgare och konsumenter
kan anses som ekonomiskt starka i dagsldget. Utifran statistiska centralbyrans
statistik, kan man utldsa att inkomstutvecklingen har vént efter 1990-talets

lagkonjunktur. Detta kan exemplifieras genom att pavisa att hushéllens ekonomiska

78 Sveriges byggindustrier (2005:16)
7 Ibid. (2005:16)
% Ibid. (2005: 18)
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standard har 6kat med 29 procent mellan 1995 och 2005. Under 2005 var 6kningen
over 2 procent.81

Detta anser vi betyder att konsumenterna/fastighetsdgarna idag har en
forhallandevis stark stéllning. Man har de ekonomiska musklerna for att kunna agera
inom den svenska byggvarubranschen genom storre inkop 1 form av byggmaterial till
exempelvis reparationer och ombyggnader. Vidare anser vi att rinteldget idag bidrar

till att manga byggprojekt startas.

81 hitp://www.scb.se/ 2007 A
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6. Byggvarubranschen sedd med branschstudiemetod

Detta kapitel dr till for att ge en bild av hur den svenska byggvarubranschen har

utvecklats 6ver drygt ett halvt sekel.

6.1 Utvecklingen under 1950- 1970-talet

Fabrikanterna fokuserade under 1950-talet till slutet pa 1960-talet pa den sa kallade
objektmarknaden. Objektmarknaden avser nyproduktion och forsiljning mot en
marknad dir byggherrar, byggforetag och entreprendrer forekommer som kopare.™

Marknaden kdnnetecknades alltsa av en branschinriktning, dir forsédljningen
vanligtvis skedde mellan foretag. Det var dven vanligt att fabrikanterna levererade
sina varor till aterforsdljare 1 handeln, vilka sedan salde varorna vidare till mindre
foretag, som fabrikanterna pa sa sitt inte hade nagon direkt kontakt med.
Fabrikanterna hade inte heller nagon forséljningsorganisation avsedd att hantera
smakunder.®

De totala bygginvesteringarna 6kade kraftigt under 1950- och 1960-talet.*
En anledning var ett betydande politiskt problem med bostadsbrist. Det resulterade i
mitten av 1960-talet 1 det s& kallade miljonprogrammet. Miljonprogrammet innebar
att en miljon bostéder skulle bli byggda inom tio ar, frdn 1965 till 1975.
Nyproduktionen av bostdder nadde sin topp i slutet pa 1960-talet och borjan av 1970-
talet, d& mer 4n 100 000 bostider fardigstilldes varje &r.*

Huvuddelen av miljonprogrammet avsag bostdder i hyreshus. Det géllde att
snabbt skaffa bostader till de stora fyrtiotalsgrupperna, som nu var vuxna nog att
flytta hemifran.

Under miljonprogrammets genomforande forstérktes den industriella
inriktningen i hela byggsektorn genom en 6kad rationell serieproduktion och en
effektiv fysisk distribution av varor. De kunder som fabrikanterna inriktade sin
forséljning mot anvénde i regel varorna i en industriellt betonad verksamhet dir
konsumenterna sedan blev anvéndare. Vid denna tidpunkt var det alltsa séllsynt att

fabrikanterna vinde sig direkt till konsumenterna.*®

%2 Hulten, (1989: 10)

% Ibid. (1989: 10)

% Sveriges byggindustrier, (2005: 5)
% Ibid. (2005: 7)

% Hulten (1989: 10)
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6.2 Inledning av 6kad konsumentforsiljning

Aven om det inte skedde i nigon storre utstrickning, borjade lokala entreprendrer
och hantverkare under 1960-talets mitt att starta konsumentforséljning i butik, vilket
vid denna tidpunkt var en ny foreteelse. Det hade sakta véxt fram ett behov hos
konsumenterna av olika produkter, vilket gjorde att hantverkare och entreprendrer
startade sma butiker. Pa sa sitt uppstod nya forsdljningsstillen som tidigare inte
funnits.®” Briadgarden blev en byggvarubutik, vvs firman blev en Comfortbutik och
sa vidare.

Situationen som uppstod var ny for bade fabrikanter och handeln generellt.
Man kom nu i kontakt med nya malgrupper bland konsumenter, till exempel
fritidshus- och villadgare med sina unika 6nskemél. Den brist péd erfarenhet som
fanns vid denna tidpunkt gjorde, att ménga missforstdnd uppstod da foretagen inte
var anpassade till den situation som uppstatt.*®

Det 0kade intresset hos konsumenterna under 70-talet for att sjdlva kunna
paverka produktvalet vid utformningen av den egna bostaden, paverkade bade
fabrikanterna och handeln i olika avseenden.

Bertil Hultén anvénder sig i sin avhandling av tre foretag som var
verksamma under denna period for att beskriva situationen pa marknaden. Vi anser
att informationen ger en bra insikt i hur marknaden sag ut, och kommer darfor att
redovisa ett citat som kan ge ldsaren en béttre historisk bild.

En anstélld pa Marbodal AB, en storre tillverkare i den svenska
koksnickeribranschen, uttryckte féljande om den davarande situationen pa

89
marknaden.

”Under 1970- 71 skedde en fordndring av marknadsstrukturen. Bakgrunden var det
kraftiga bostadsbyggandet i slutet av 60-talet och bérjan pd 70-talet. Vi insdg redan
1968-69 att det inte skulle besta, sa vi inledde var satsning pa konsumentmarknaden.
Detta dir den stora fordndringen i foretagets utveckling sedan slutet av 1960-talet.
Ndr vi diskuterade marknadsutvecklingen 1968-69 fann vi helt enkelt att

.. . 90
konsumentmarknaden var en marknad som vi inte alls bearbetat.

%7 Hulten (1989: 12)
% Ibid. (1989: 12)
% Ibid. (1989: 10)
% Ibid. (1989: 10)
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Fabrikanterna borjade till f6ljd av den dkade efterfragan att erbjuda konsumenterna
sina industriellt inriktade varor och utvecklade samtidigt de forsta sé kallade gor-det-

sjalv-produkterna.”’ Forsiljningen skedde via byggvaruhandlare.

Konsumentanpassningen géllde framfor allt varor som tidigare kravt en
fackmannamadssig installation eller montering. Dessa tjdnster skulle nu kunna utforas
av konsumenten sjilv om de si 6nskade det, frimst av kostnadsskil.”> Undantag var
fortfarande till exempel elinstallationer, dir det krivs professionell kompetens.

Konsumentanpassningen ledde fram till att konsumentmarknaden i slutet av
70-talet kom att besta av olika kdparkategorier, dér de sa kallade gor-det-sjdlvarna
utgjorde en allt mer framtrddande grupp. De mojligheter som konsumenterna gavs att
sjdlva utfora de tjanster som kravdes i samband med installation eller montering av

olika sorters varor, innebar att gor-det-sjilv-begreppet etablerades.”

6.3 Kedjornas framvixt under 1970-talet
Den dndrade marknadsinriktningen frén objekt- till konsumentmarknad innebar en ny
situation for fabrikanterna. Nu géllde det f6r dem att marknadsfora sina varor till
konsumenterna med hjélp av aterforsiljare. I takt med att konsumentmarknaden
vixte under 70-talet, blev fabrikanterna efterhand allt mer beroende av handelns
aterforsiljare. En viktig uppgift for aterforsiljarna blev, att ge fabrikanterna
information om konsumenternas behov och vad de efterfragade, eftersom de flesta
fabrikanterna saknade direkt kontakt med konsumenterna. Det visade sig att
konsumenterna ofta efterfragade en totalprodukt, det vill sdga bade varor och
tillhorande tjénster. Exempelvis kunde det gélla en produkt som ett nytt kok i
bostaden, dir till exempel fabrikanten svarat for varan, aterforséljaren for servicen
och konsumenten for installationen.”*

Som vi tidigare beskrivit, skedde det en utveckling av hur lokala
entreprendrer och hantverkare pé 60-talet borjade med butiksforsdljning till
konsumenterna, och hur detta resulterade 1 konsekvenser for fabrikanterna. De kunde

nu pa ett lattillgangligt sétt erbjuda konsumenterna de varor som efterfridgades. Detta

°! Hulten (1989: 12)
2 Ibid. (1989: 12)
% Ibid. (1989: 13)
 Ibid. (1989: 16)
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kom att ske genom fristdende aterforsiljare som till exempel byggmaterialhandlare,
farghandlare, golvfirmor och rorliggare. *°

I de distributionskanaler som uppstod, intrdffade en viktig fordndring i
borjan av 70-talet. Inom byggvarubranschen bildades det kedjor som Beijer
Byggmaterial, inom golvfackhandeln Dinbo, inom jdrnhandeln Jérnia samt inom
farghandeln Fargtema. Dessa kedjor bildades for att ge de fristdende dterforséljarna
mojligheter till stordriftsfordelar, distribution och marknadsforing. De flesta av
kedjorna fungerade pa den tiden som ldsliga inkdps- eller marknadsforingskedjor,
dér kedjans profilering endast stannat vid inkdp, sortiment och marknadsforing. De
aterstdende delarna av dterforsiljarnas verksamheter som till exempel butiks-
utformning, personlig forséljning och leverantdrssamarbete hade dnnu ej gjorts
enhetliga.”

De byggshoppar som vixt upp i borjan av 70-talet inom byggvarubranschen
utvecklades vidare. De forvandlades till byggvaruhus med ett allt bredare sortiment.
Byggvaruhusen tog dver en del av sortimentet hos sdvil jirnhandeln som
farghandeln. Det uppstod ocksé sdrskilda avdelningar med sortiment avsedda for gor-
det-sjilvarna.”’

Liknande resonemang om utvecklingen av fackhandelskedjorna for Orjan
Hallgren i boken Handelns relationer’®. Hallgren beskriver utvecklingen pa foljande
vis. Bakgrunden till att ménga detaljiststyrda fackhandelskedjor bildades omkring
1960 var statens lagstiftning om bruttoprisforbud. Man kunde forutse att de stora
butikerna som fick goda volymrabatter av fabrikanterna skulle kunna komma att
sdnka konsumentpriser som tidigare varit lasta. De mindre handlarna forstod att de
kapitalstyrda kedjorna med stora volymrabatter skulle fa volymvinster, medan de
mindre handlarna hade att vénta sig volymtapp pa grund av hogre inkopspriser. Detta
ledde till att de mindre handlarna, som vi tidigare berittat, gick samman och bildade
en inkOpsring, av fabrikanterna kallad prutkedja. Diar kunde man genom
gemensamma inkOp fa volymrabatter och dirmed battre inkdpspris. Kedjor uppstod

helt enkelt pa grund av de lokala butikernas behov, de hade inga centrala resurser

% Hulten (1989: 17)

% Ibid. (1989: 17)

7 Ibid. (1989: 18)

% Hallgren (2006) Handelns Relationer
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utan var ett rent verktyg for butikerna. Till en borjan géllde det enstaka produkter,

vilket s& smaningom blev ett komplett sortiment for en medelbutik.”

6.4 Utvecklingen 1970- 1990-talet
Under 1970- och en bit in pd 1980-talet hade den svenska ekonomin betydande
tillviixtproblem, vilket ledde till en stagnerande byggmarknad.'® De fabrikanter som
svarat for produktion och forséljning av varor till objektmarknaden kunde nu ana en
fordndring. Olika kundgrupper, bland annat de rikstdckande
byggentreprendrsforetagen, minskade radikalt sina inkop av olika slags
byggmaterial.'”!

Denna forindring gjorde att ménga fabrikanter var tvungna att hitta en ny
marknadsinriktning mot nya kundgrupper, som mindre byggforetag och enskilda

konsumenter.'®* Aven efter fordndring skedde handeln i stor utstrickning via

byggvaruhandlare.

6.5 1990- 2005
Under senare delen av 1980-talet 6kade byggandet ater, for att under 1990-talet foljas
av en markant nedgang. Mellan 1990 och 1997 minskade bygginvesteringarna med
35 procent. Byggverksamheten har sedan dess aterhdmtat sig nagot, men ligger
fortfarande nistan 25 procent ldgre én toppnivderna omkring 1990.'%

Fram till borjan av 1990-talet var ny- och ombyggnad av bostdder den
dominerande delmarknaden. Dess andel minskade dock dramatiskt och utgjorde
endast 24 procent av den de totala bygginvesteringarna 1998. Resterande del av

marknaden uppfylldes av industri, anliggningar samt vriga hus. '**

% Hallgren (2006:188)

1% Sveriges byggindustrier (2005: 5)
%" Hulten (1989: 11)

12 Tbid. (1989: 11)

19 Sveriges byggindustrier (2005: 5)
1% Ibid. (2005: 5)
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Diagram 6:1 Byggprisindex kontra konsumentprisindex

210
200 4

190 4
150 - Gruppbyogds smahus

Flerbostadshus

170 HPI
160 4
130

140 - A

120 -
120 - -
110 4

1 I:II:I T T T T T T T T
1953 1991 1983 1993 1987 1993 2001 2003 2003

105

Som man kan utldsa av diagram 6:1 som visar byggnadsprisindex (BPI) kontra
konsumentprisindex (KPI), s& lag kostanden for byggandet av flerbostadshus och
gruppbyggda sméhus i fas med de generella konsumentpriserna i slutet pa 80-talet.

I borjan av 90-talet blev den stagnerande byggmarknaden tydlig, da priset
for nybyggandet minskade betydligt. Bakgrunden till denna plétsliga fordndring var,
att 1 borjan av 90-talet skedde det en del radikala fordndringar rérande
skattepolitiken, vilket fordndrade forutsittningarna for bostadsbyggandet. Det var
kombinationen av fordndringar i momssystemet, hdjd fastighetsskatt, minskade
rdntesubventioner, kraftigt 6kade realréntor efter skatt och en djup 1dgkonjunktur
som minskade efterfrigan pa bostider visentligt.'*

Konsekvenserna av dessa fordndringar blev till slut att priset pa

nybyggandet av flerbostadshus samt gruppbyggda sméhus 6kade vésentligt fran
1998- 2003.

' hitp://www.scb.se/ 2007 B
1% Sveriges byggindustrier, (2005: 7)
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Diagram 6:2 Antal byggda sméihus kontra flerbostadshus
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Som en f6ljd av den kraftiga konjunkturnedgéngen i borjan pa 90-talet genomgick
branschen ytterligare en omvandling. Nedgéngen innebar, som vi tidigare beskrivit
en kraftigt minskad nyproduktionen av bostdder, vilket dven diagram 6:2 visar. Detta
medforde dock ett 6kat behov av ombyggnationer och renovationer av befintliga hus
och lagenheter. Materialinkdpen for dessa arbeten utfordes 1 stor utstrackning av
privatpersoner, vilket tillsammans med ett 0kat intresse for heminredning, skapade
en grund for en ny typ av byggvaruhus som ir inriktade pa de sa kallade gor-det-
sjdlv-kunderna.'®

Ar 1998 uppgick kdpen av byggmaterial for egna reparationer av sma- och
flerbostadshus till ndrmare 9 miljarder kronor. Den forsta stora aktdren pa denna
marknad var KF, som lokaliserade sina byggmarknader intill de ddvarande Obs-
varuhusen. Den etablerade handeln foljde efter med varierande hastighet pa
omstillningarna. Det drdjde dock inte ldnge innan konkurrensen blivit hard, med ett
antal nya internationella aktorer pa marknaden med en ny typ av varuhus. Denna typ
av byggvaruhus dr ofta beldgna i externa kdpcentrum och ér sa kallade category
killers'®, som blivit allt vanligare inom flera detaljhandelsbranscher. Category killers
kannetecknas av ett mycket stort utbud, 1ag personalintensitet och 1 allmédnhet ocksé

laga priser. En kedja som valde att gd in pa den svenska marknaden i ett forsta skede

197 http://www.scb.se/ 2007 C
198 B5lster, Bergstrom (2001:84)
19 1bid. (2001:85)
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var Schweiziska Bauhaus som 6ppnade fyra hus, som kunde betraktas som category
killers. Danska Silvan Bygg och finska K- Rauta 6ppnade tva respektive 6

110
varuhus.

6.6 Lokalisering av byggvaruhus

Som ett led 1 att ett flertal stora internationella kedjor med storre varuhus etablerat
sig 1 Sverige, har ocksé handeln borjat flytta sig ut mot mer externa ldgen. Den
europeiska integrationen har fordndrat forutsittningarna for handeln. Man har under
de senaste artiondena gétt fran en smaskalig varuférmedling till mer storskalig
verksamhet.'"!

Aven om lokalisering i externa liigen inte r specifikt for
byggvarubranschen, anser vi att det ger en bra forstaelse for den utveckling som skett
och vilka faktorer som ligger bakom denna.

Folster och Bergstrom menar i boken Kampen om kopkraften — handel i
framtiden, att for att forsta varfor externhandeln expanderar bor man beakta
utvecklingen ur bade kundens och foretagens perspektiv men dven ur ett politiskt
perspektiv.''?

Om man tittar pd utvecklingen ur ett kundperspektiv ser man, att dér finns
ett antal faktorer som bidragit till att handeln koncentrerats till farre marknadsplatser
med fokus pa externa kopcentrum. Den forsta anledningen till detta &r den
urbanisering som skett, vilket innebér att den storre delen av befolkningen bor 1
storstadsregioner och i nirheten av regionala centralorter. Denna foreteelse har lett
till att de mindre stdderna tappat invanare, vilket i sin tur inneburit att handeln sokt
sig dit ménniskorna gjort, allts till medelstora och stora stider.'"

Anledning nummer tva r att tillgangen till bil 6kat. Detta har lett till att
transportkostnaderna har sénkts och 1 sin tur mojliggjort for konsumentgrupper att
vélja mellan olika handelsplatser, samt underldttat for konsumenter att ta sig till
dessa externa handelsetableringar. Detta har skett parallellt med, att manga
stadskdrnor blivit svardtkomliga pa grund av trafikregleringar, som genomforts under

1980- och 1990-talet. Svardtkomligheten for de bilburna kunderna, har bidragit till de

"0 Fslster, Bergstrom (2001: 85)

" Tufvesson (1995) Varuhandeln — igdr, idag, imorgon. Sid 130
"2 Fslster, Bergstrdm (2001: 75)

3 Ibid. (2001: 75)
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externa kopcentrumens utveckling. Transportkostnaderna bestdms inte enbart av hur
langt det totalt sett dr till en butik, utan dven kostnaderna for att transportera sig en
given stricka, samt hur konsumenterna virderar den tidsuppoffring som det innebér
att handla. Att pa ett smidigt och tidseffektivt sett fa tillgang till ett brett utbud av
varor, har av allt att doma dven bidragit till, att de stora kopcentrumen varit mer
framgéngsrika 4n de mindre.'"*

Den tredje och sista anledningen som diskuteras av Folster och Bergstrom
rorande konsumentens perspektiv, grundar sig i att de stora kedjorna i allt storre
utstrackning valt att etablera sig i externa ldgen. Detta har kombinerats med att man
erbjudit ett relativt brett utbud av de mest eftertraktade varorna med bra priser och
kopevillkor. Allt dr faktorer som vérderas hogt av konsumenterna och som dérfor
ytterligare bidragit till utvecklingen.'”

Ur manga foretagsperspektiv dr ocksa framvéxten av externa kopcentrum
valdigt intressant. Foretagen ser manga fordelar med externa lagen, da de far tillgang
till billigare mark och lagre hyror i férhallande till cityldgen. Andra positiva faktorer
for foretagen ér att leveranserna bdde blir billigare och betydligt enklare i de externa
etableringarna. Detta géller sévil in- som utleveranser. Vidare finns dir ménga
synergieffekter med att etablera sig externt tillsammans med ett flertal andra foretag,
da man okar kundflodena i omradet.''®

Det sista perspektivet dr det politiska, vilket spelar en stor roll i
detaljhandelns utveckling. Plan- och bygglagen (PBL) ar den lag som kommunerna
tilldmpar, for att besluta hur marken ska anvindas i kommunen. Huruvida ett stort
kopcentrum ska tillatas att etablera sig i ett omréde eller inte, dr en viktig fraga i
ménga kommuner, vilket ocksé betyder att PBL ger kommunen en stor makt éver hur
detaljhandeln utvecklas. Bland manga lokala politiker i flertalet kommuner, har det
funnits och finns fortfarande en tveksamhet till nya externa etableringar, da de
innebér fordndrade konsumtionsmdnster som inte alltid gynnar den etablerade
handeln. Men i borjan pa 1990-talet d&ndrades PBL, vilket gjorde det svarare att
hindra externa handelsetableringar, vilket snabbt resulterade i byggandet av ett antal

“halvexterna” kdpcentra runt om i Sverige. Ar 1997 skiirptes PBL pa nytt, men dé

14 Folster, Bergstrdm (2001: 75)
3 1bid. (2001: 75- 76)
"% Ibid. (2001: 76)
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hade ménga kommuner blivit mer positiva till externa etableringar, sa lagen blev i
realiteten inte lika verkningsfull langre.'"”

Den hoga beskattningen av arbete tillsammans med att lagsta l6nerna drivits
upp, har troligtvis ocksa paskyndat processen att stora butiker med l1ag
personalintensitet etablerat sig 1 externa ldgen. I en 1aglonebransch som detaljhandeln
gynnas de butiker som later kunderna gora jobbet sjdlva, istillet for butiker med ett
hogt serviceinnehall. En hog beskattning av arbete och forhdllandevis 14ga 16ner har

lett till detta.''® Samma forhéllande bor ha stimulerat konsumentens intresse for ”gor-

det-sjalv” 1osningar.

6.7 Sammanfattning av byggvarubranschens utveckling

Vi presenterar i tabell 6:3 de fordndringar, som vi anser ha varit de viktigaste under

respektive period. Vi belyser dven att de faktorer som paverkat fordndringarna, samt

Ovriga forutsittningar som kan ha haft betydelse for byggvarubranschens utveckling.

Tabell 6:3 Utvecklingen inom byggvarubranschen

Period. |Forandringar som skett inom | Faktorer som Forutsattningar for
byggvarubranschen. paverkat forindringar.
forandringar.
1950- Starten av konsumentinriktad | Fabrikanterna var vid | Andrad efterfrigan,
1970. forsédljning paborjas av lokala | denna tidpunkt Nybyggnationer,
entreprendrer och hantverkare. |inriktade péd miljonprogrammet star i
industriell forséljning | fokus.
1970- Gor-det-sjalv-produkter Fabrikanter far dndrad | Den svenska ekonomin
1990. introduceras pa marknaden. marknadsinriktning | har tillvéxtproblem,
fran objekt- till leder till en stagnerande
De forsta kedjorna vixer fram. |konsument. byggmarknad.
1990- De forsta stora svenska Kraftigt minskad Radikala fordndringar
2005. byggvaruhusen Oppnar. nybyggnation. inom skattepolitiken.

Nya internationella kedjor
trdder in 1 byggvarubranschen.

Externa etableringar okar

Okad urbanisering

Okat intresse for
ombyggnad och
reparationer.

Laga intradesbarridrer,
lag konkurrens pé gor-
det-sjalv- marknaden.

Bilismens 6kning

Kostnadsfordelar for
byggvaruhus m.fl.

"7 Folster, Bergstrom (2001: 76-77)
"8 Tbid. (2001: 77)
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7. En aktors syn pa branschen

1 detta kapitel kommer vi forst att presentera valet av foretag till var fallstudie. Vi
kommer ocksa att ge en kort bakgrund om Bauhaus for att sedan redovisa vdra

intervjuer.

7.1 Val av foretag

Valet av foretag till vér kvalitativa fallstudie har vi baserat pa vart teorikapitel
rorande etableringsmetoder. Utifrdn figur 4:3 som vi presenterat i samma kapital kan
man utldsa att den etableringsmetod som dr mest genomgripande for ett foretag att
genomga ar en vertikal integration. Denna etableringsmetod anses som mest
omfattande, da foretaget 1 friga etablerar sig pd en ny marknad med enbart egna
investeringar utan samarbetspartner. Detta betyder att foretaget tar hela risken vid
valet av en fastare samarbetsform. Det finns ett flertal alternativ till vertikal
integration, exempelvis franchise, joint venture, agenter etcetera, men dessa ses inte
som lika genomgripande.

Vi har darfor valt att anvénda oss av Bauhaus som fallstudieobjekt, da de
etablerade sig i den svenska byggvarubranschen genom vertikal integration; man
byggde mera egna varuhus istéllet for att Overta befintliga. Vi anser att detta tyder pa
att Bauhaus har gjort noggranna undersékningar och utvérderingar innan de valt att
etablera sig. Etableringsmetoden tyder enligt oss ocksa pa att Bauhaus besitter en stor
kunskap om marknaden, som vi anser vara intressant att ta del av.

Vidare visar statistik pa, att Bauhaus redan dr en av de storsta aktérerna
inom den svenska byggvarubranschen. Det kan som fullt integrerat féretag enbart ses
som positivt, dd de med all sidkerhet arbetar for att behélla och stéirka sin position i
den svenska byggvarubranschen dven i framtiden. Detta med hénsyn till att de gjort

sa stora investeringar i egna varuhus uppbyggda fran noll.
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7.2 Bakgrund Bauhaus

Bauhaus 6ppnade sitt forsta varuhus 1960 i Mannheim 1 Tyskland. Sedan dess har
foretaget utvecklats kraftigt. Idag finns Bauhaus i1 12 ldnder och har drygt 200
varuhus.'” T Sverige 6ppnade man sitt forsta varuhus 1997.

Nar Bauhaus utvecklade sitt “allt-under-ett-tak” koncept var detta nagot helt unikt.
Plo6tsligt kunde bade privata konsumenter och hantverkare hitta stora delar av
byggvarorna de behdvde, i en och samma affédr. Denna idé var den priméra ndr man
lanserade konceptet. D4 som idag priglas konceptet av samma grundidé, att
sortimentet ska omfatta ett brett urval av produkter, varuhusen ska ha en god
kundorienterad service, en hdg produktkvalitet och laga priser.'?

I dagsldget omfattar ett normalstort Bauhaus varuhus ca 150 000 produkter,
inom omraden sdsom VVS, el och belysning, jarnvaror, malerivaror, kakel,
golvbeliggning, tradgard och vixter samt bygg- och trivaror. !

Bauhaus sjélv identifierar en av sina frimsta styrkor som sin inkopskraft. De
centrala inkOpen, tillsammans med inkdpsavdelningarna i respektive land garanterar,
att bara de bésta produkterna hamnar i Bauhaus sortiment. Med bédsta menar man att

kvalitén och forhallandet mellan pris/prestanda r optimalt.'?

7.3 Intervju varuhuschef Bauhaus

Tisdagen den 8 maj, respektive onsdagen den 16 maj 2007 intervjuades Anders
Ljung och Jesper Kristensen. Bada arbetar som varuhuschefer p4 Bauhaus. Anders ar
stationerad 1 Loddekdpinge och Jesper i Malmo. Bakgrunden skiljer ndgot mellan de
bada. Anders har arbetat inom Bauhaus i drygt tre ar, men har en bakgrund inom
byggvarubranschen som stricker sig ndrmare 20 ar tillbaka i tiden. Jesper a andra
sidan har en bakgrund i Radio & TV branschen i Danmark, men har de senaste étta

aren arbetat inom Bauhaus 1 bAide Danmark och Sverige.

7.3.1 Igér
Vid intervjuernas start bad vi Anders och Jesper berétta lite om varfor Bauhaus valde

att ga in péd den svenska marknaden. Anders och Jesper menade att etableringen av

19 http://www.bauhaus.se/ 2007 A
120 hitp://www.bauhaus.se/ 2007 B
21 Ibid. 2007 B

122 hitp://www.bauhaus.se/ 2007 C
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Bauhaus i1 Sverige 1 forsta hand handlade om att Bauhaus sag en chans att snabbt
kunna etablera sig pd en marknad, som var i starkt behov av nya forsdljningskanaler
for byggmaterial.

Vid Bauhaus etablering i Sverige stod olika fackhandlar med begrinsat
branschbegrepp for forséljningen av byggmaterial till privata hushéll. Detta gjorde att
konsumenten inte hade méjligheterna att kopa alla sina produkter pé ett
forsdljningsstille. S som bade Anders och Jesper beskrev det hela, menade de, att
den svenska marknaden 1 hog grad var underutvecklad. Denna underutvecklade
marknad gjorde att det fanns goda mojligheter att lansera ett helt nytt koncept,
ndamligen det som Bauhaus valt att kalla "allt-under-ett-tak™ konceptet. Flera andra
bolag hade liknande koncept runt om i Europa, men Bauhaus var de forsta att
presentera det nya konceptet i Sverige, ungefar samtidigt som Silvan och K-Rauta.

Till sist papekade Anders dven vikten av den svenska infrastrukturen. Han
tror inte att expansionen av byggvaruhus hade kunnat vara s& snabb om inte
infrastrukturen i landet varit si bra som 1 Sverige. Detta jimfor han till exempel med
Bauhaus intrdde i de fore detta Oststatsldnderna. Dér har Bauhaus véntat med

etableringen av byggvaruhus, dé infrastrukturen hittills ansetts for underutvecklad.

7.3.2 Idag

Darefter bad vi Anders och Jesper att beskriva marknaden idag. Anders menade att
de faktorer som karaktériserar den svenska byggvarubranschen idag, dr den
explosionsartade etableringshastighet som rader, tillsammans med en hardnande
konkurrens mellan de manga foretagen.

Vi fortsatte intervjun med att 1ata Anders beskriva den rddande
konkurrensen pa marknaden och vad den karaktdriseras av. Han jamfor
byggvarubranschen med den resa livsmedelsbutikerna gjort under en 15 ars period.
For 15 ér sedan fanns bara smi lokala butiker, med en eller ett par sorters flingor. 15
ar senare finns Ica Maxi som helt plotsligt kan erbjuda konsumenterna 20 olika
sorters flingor, om inte mer. Liknande utveckling dr det inom byggvarubranchen, for
15 &r sedan fanns det mindre lokala fackhandlare som hade ett litet sortiment. 15 ar
senare finns butiker som 4r 20 000m” stora och kan tillhandahalla ett enormt
sortiment. P4 sd vis har de sméa fackhandlarna forsvunnit frdn marknaden och endast

de storre aktorerna finns kvar. Jesper diskuterade samma mojliga scenario dar han
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menade att inom en 15-20 érs period kommer endast de storsta aktorerna att finnas
kvar pd marknaden.

Anders menar vidare att konkurrensen kan betraktas som lika stor 6ver hela
landet, det som skiljer dr snarare olika kopbeteende. Vad Anders menar med detta ar,
att en konsument som bor 1 norra Sverige, r mycket mer motiverad att kora langre
strackor for att kopa sitt byggmaterial, 4n en médnniska som bor i sddra Sverige.
Denna mening delas dock inte helt av Jesper, som snarare menar att konkurrensen
varierar kraftigt mellan olika omrdden. Han ndmner bland annat Norrkoping i
forhallande till Malmo, dar man i Malmo har en stor konkurrens med alla storre
aktorer inblandade. Konkurrensen i Norrkoping dr samtidigt snarare obefintlig. Detta
resulterar 1 sin tur i att folk kan kéra 30 mil for att handla 1 varuhuset.

Pa fragan vilka krav som stdlls pd foretagen i1 branschen idag, svarar Anders
att det absolut viktigaste kravet ar kundservicen. Servicen foljs at av priset som ocksa
ar en vildigt viktig faktor. Detta héller Jesper helt med om, men ldgger till faktorn
sortiment. Jesper menar vidare, att kunden idag inte vill gora avkall pd nigra av
dessa tre faktorer, vilket var vanligare forr. I takt med den 6kade konkurrensen, blir
det viktigare att kunna tillhandahalla alla tre faktorerna.

Direfter presenterade vi materiel som visar att byggprisindex i forhdllande
till konsumentprisindex ligger avsevért hogre, diagram 6:1. Anders kommenterade
materialet med, att han tror att denna utveckling har en stor paverkan pd branschen i
dagsldget. Anders menade dock, att for att priserna ska kunna sidnkas, méste
leverantdrerna sinka sina forséljningspriser till foretagen. Han tror ndmligen inte, att
det &r sdrskilt aktuellt for dagens aktorer pa marknaden att sdnka sina marginaler,
dven om den harda konkurrensen kan tvinga fram prissdnkningar. Det enda som 1 sa
fall gér att gora &r att pressa leverantdrerna dnnu hérdare, for att fa ner deras
forsdljningspriser. Jesper var av samma asikt och menade att de marginaler som finns
1 branschen idag, dr en forutsittning for att behélla de tre tidigare ndmnda faktorerna,
pris, sortiment och service.

Vidare pratade vi om hur ménga byggforetag som handlar hos
byggvaruhandlare som Bauhaus, Hornbach, Silvan och sa vidare. Antalet ar litet
idag. Anders tror att detta kommer att bli betydligt vanligare i framtiden. Han menar
att Bauhaus och deras konkurrenter i ménga fall héller béttre priser, dn vad de

traditionella affarerna (till exempel Thomeé, Woody och sa vidare.) haller, dér
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byggforetagen normalt handlar. Bauhaus slér enligt Anders de traditionella affarerna
pa pris trots att byggforetagen oftast har rabatterade priser 1 de traditionella affarerna.
Jesper dr dven hdr av samma asikt som Anders. Han menar att enda anledningen till
att mindre byggforetag inte handlar av byggvaruhandlare hos typen Bauhaus, beror
pa invanda beteenden och rutiner som &r svara att dndra pa. Vidare menar Jesper, att
manga byggforetag som kommer in pa Bauhaus blir forvanade, nér de ser vilka priser
de haller och tror att priserna &r exklusive moms vilket de inte ir.

Anders menade dock att det fanns svarigheter med att sdlja till byggforetag.
Manga foretag dr vana vid att "hofta” priser och sldpa lite med betalningar, vilket
aldrig skulle ga i en organisation som Bauhaus. Dock dr denna malgrupp en viktig
del av framtiden, vilket gor att Bauhaus hela tiden arbetar for att kunna méta denna

typ av kunder.

7.3.3 Imorgon
Harefter 6vergick intervjun till att handla mer om framtiden och olika scenarier f6r
byggvarubranschen. Anders menar, att byggvarubranschen inte kommer att vixa
nigot ndmnvart rent kundmassigt. Darfor kommer troligen ménga aktorer att fa det
svart 1 framtiden. Han menar ocksa att for tillféllet &r Sverige inne 1 en
hogkonjunktur, dir konsumtionen och omséttningen pa pengar ar hog. Dessutom é&r
rantorna laga vilket gynnar lantagarna. Jesper menar dock att byggvarubranschen ér
langt ifran mattad ur Bauhaus synvinkel, men att manga mindre foretag kommer fa
det svart i1 framtiden. Vidare menar Jesper, att inom en dverskadlig framtid, kommer
de byggvaruhandlare som har en omséttning under 20 miljoner SEK att bli
utkonkurrerade frdn marknaden, ga samman med andra foretag eller bli uppkdpta.
Béde Anders och Jesper menar ocksa, att detta r anledningen till att de tror att
endast de storsta aktdrerna i branschen kommer att finnas kvar inom en 20 ars period.
Detta for att dessa aktorer dr de enda som har tillrdckliga skalfordelar.

Béde Anders och Jesper papekar ocksa att den trend av heminredning och
ombyggnationer som har ratt de senaste aren, den sé kallade *Timell-effekten”'**,
givit byggvarubranschen goda forutséttningar. En annan positiv utveckling for

branschen dr den bostadsutveckling som skett, kopar-séljar marknaden ar stor och

12 Begrepp som syftar pa den heminredningstrend som Martin Timell, programledare for TV 4 och
dess program Antligen Hemma varit med och skapat.
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den "frascha” bostaden har blivit allt viktigare. Dessa faktorer tillsammans, gor att
byggvarubranschen gér véldigt bra for tillfdllet. Men Anders menar att framtiden &r
klart oviss och att det dr vildigt svart att sia om den. Han menar att ndgonstans maste
det ta stopp. Den utveckling som varit inom byggvarubranschen kan inte fortsatta
lange till 1 samma takt som den har gjort. Hir skiljer sig intervjupersonernas
uppfattning &t ndgot. Jesper anser snarare att branschen kommer utvecklas
ytterligare, och att Overetableringen i1 dagsldget endast dr lokal. Men han bedémer att
branschen i stort kommer att fortsétta utvecklas.

Till slut identifierade Anders en rad faktorer, som han tror kommer att bli
allt viktigare 1 framtiden. Innovationer och att knyta till sig mer foretagskunder, tror
Anders dr receptet for att lyckas, om utifall att konsumenterna helt plotsligt skulle
vélja att ldgga sina pengar pé annat dn byggmaterial. Jesper framhévde en utveckling
av det nuvarande butikskonceptet mot en mer upplevelseorienterad butik, dér butiken
blir visningsbaserad istéllet for lagerbaserad. Han framhéver aterigen pris, service
och sortiment som avgorande faktorer.

Anders tror ocksa, att utbudet kommer bli allt viktigare i framtiden. Att ha
ett s& komplett utbud som mojligt, kommer att innebéra att man kan dra till sig fler
konsumenter. Detta kommer att ske, eftersom folk blir allt mer bekvdma och endast
vill dka till ett stélle ndr de handlar. Detta kommer i langden att gynna foretag med
ett stort sortiment, som ligger avskiljt frdn sina konkurrenter.

Ytterligare en framtidsvision som Jesper beskrev, ér en inriktning mot den
virtuella virlden med e-handel i1 fokus. Han menar att framtidens konsumenter
kommer att krdva denna typ av tjanst. Han menar vidare, att en mdjlig utveckling &r
handel 6ver Internet dédr produkten levereras hem till dorren, fran ett storre
centrallager.

Till sist podngterar han ocksé vikten av att kunna erbjuda kunden ett
helhetskoncept, dir Bauhaus star for hela forloppet frén kop 1 affédren till montering
pa plats i hemmet. Denna tjénst dr redan till viss del i bruk, men kommer att fortsitta
att utvecklas i framtiden. Tjansten skulle alltsd innebéra en viss integration mellan
byggvaruhus och hantverksforetag. Sddant finns sedan lidnge for till exempel

koksinredning.
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7.4 Intervju marknadschef Bauhaus

Vir tredje intervju var med Fredrik Englund méndagen den 21 maj 2007,
marknadschef p4 Bauhaus huvudkontor 1 Stockholm. Fredrik har en bakgrund som
marknadschef inom bdde ONOFF och Shell. Han har tidigare studerat
marknadsforing och arbetat inom reklambranschen. Denna intervju skiljer sig nagot
frén de andra, da Fredrik har ett pressat tidsschema var vi tvungna att korta ner
mingden fragor vilket har lett till en kortare mer koncis intervju.

De forsta frdgorna vi stéllde till Fredrik var bakgrunden till varfér Bauhaus
valde att gd in pa den svenska marknaden? Och vad som ansags vara sa intressant?
Fredrik svarade att pd grund av att Bauhaus gick sa bra i Danmark, var Sverige ett
naturligt nésta steg att etablera sig pd. Som storsta land 1 Skandinavien med liten
konkurrens inom byggvarubranchen samt ett stort antal konsumenter, ansigs Sverige
som ett bra val for etablering.

Daérefter fragade vi om Fredrik kunde besvara vad som karakteriserar
branschen idag? Fredrik menade att alla kedjor expanderar, alla bygger storre enheter
med storre sortiment och tydligare prisimage. Branschen vixer sen flera ér tillbaka
och denna tillvaxt verkar inte mattas av. Kraven pa aktorerna okar allteftersom
konkurrensen hérdnar. Sortiment, pris och service maste vara pa ritt niva, annars
tappar man snabbt marknadsandelar. Vidare menar Fredrik att flera utlaindska aktorer
kommer in pd marknaden. De traditionella fackhandlarna fér svérare att konkurrera
och lutar sig mer mot att de kan ge béttre service och bittre tillganglighet.

Sedan gick vi over till att diskutera framtiden och om Fredrik kunde se
nagra sirskilda strukturférdndringar inom den snaraste framtiden? och i sa fall vilka?

Fredrik menar att i framtiden kommer férre aktorer uppsta genom
sammanslagningar mellan koncept till exempel Silvan & Cheapy som tillhor samma
grupp. Likasd kommer det att ske mer inkdpssamarbeten liknande det Byggtrygg
jobbar med. Alla jobbar med storre forandringar, vissa servicekoncept som drive-in
blir praxis i branschen, fler aktorer levererar helhetslosningar med bade varor och

tjénster.
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8. Analys och slutsatser

1 detta kapitel kommer vi att analysera det empiriska materiel som samlats in under
undersékningen. Ddrefter kommer vi att presentera vara slutsatser, reflektioner over

vdrt eget arbetet samt ge forslag till vidare forskning

Som analysmetod av den utveckling som skett inom byggvarubranschen, har vi valt
att analysera det insamlade materialet utifrdn Bains modell Structure-Conduct-
Performance.**

Vi kommer att borja analysen med att analysera den utveckling som skett
inom den svenska byggvarubranschen. Denna del fokuserar framforallt pa structure,
det vill sdga kopar-siljar koncentration, produktdifferentieringsgrad samt
etableringsforhallanden. Analysen 6vergar sedan till att analysera vad som
karaktdriserar branschen idag samt vilka tendenser som finns infor framtiden. Denna

del karaktariseras av conduct, det vill sdga konkurrensforhallanden, strategier och

konkurrenskraft.

8.1 Igar

8.1.1 1950-1970-talet

Vad vi har sett dr att byggvarubranschen &r en bransch som varit i stindig utveckling
sedan borjan av 1950-talet. Fran borjan dominerades byggvarubranschen av en
objektmarknad dir fabrikanter stod for majoriteten av forsiljningen vilken riktades
mot andra foretag sasom byggherrar, byggforetag och entreprenorer.
Produktdifferentieringsgraden vid denna tidpunkt anser vi var relativt lag, da
marknaden bestod av frimst industriellt inriktade produkter.

Under 1960-talets forsta hélft fortsatte fabrikanterna att fokusera pd B2B da
bygginvesteringarna kraftigt 6kade, till f61jd av bland annat miljonprogrammet. P&
grund av att byggforetag, byggherrar och entreprendrer skapade en kraftig
efterfragan av byggmaterial fanns det ingen anledning att rikta sin fokus mot en
annan typ av konsument sdsom privata hushall.

Vid 1960-talets mitt 6kade efterfragan pa byggmaterial fran privata

konsumenter. Hantverkare och lokala entreprendrer borjade da med

124 Se avsnitt 4.2
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konsumentforsdljning 1 butik vilket var en ny foreteelse. Vi anser att denna foreteelse
gjordes mojlig, dd konkurrensen om privata konsumenter i praktiken var obefintlig.
Detta gjorde ocksa att etableringsforhéllandena for foretag som inriktade sig pd
privata hushall kunde anses som véldigt goda.

Problemen som uppstod var, att de produkter som erbjods av fabrikanterna
var industriellt anpassade och svara att 6verfora till anvéindning av konsument. Detta
ledde till att fabrikanterna utvecklade de forsta sa kallade gor-det-sjdlv-produkterna,
som vi anser 0kade den produktdifferentieringsgrad som fanns i branschen. Vi anser

att denna faktor bidrog till att 6ka de rddande konkurrensforhallandena i branschen.

8.1.2 1970-1990-talet

Under 1970-talet och en bit in pd 1980-talet hade den svenska ekonomin betydande
tillvaxtproblem, vilket ledde till en minskad byggmarknad. Detta ledde i sin tur till
att de fabrikanter som tidigare haft sitt fokus pa B2B, nu sokte nya
forsdljningskanaler av typen B2C. Denna tidsperiod menar vi priglades av den
fordndring som holl pa att ske frén en objektmarknad till en konsumentmarknad.

Fordndringarna som skedde menar vi skapade ytterligare konkurrens inom
branschen. Dock anser vi att etableringshindren fortfarande var vildigt 1dga. Vi anser
vidare att den fordndrade roll som innebar att fabrikanterna enbart marknadsforde
sina produkter med hjélp av aterforsiljare, paskyndade produktdifferentieringen. Vi
vill pésta att denna utveckling 1ag till grund for utvecklandet av de forsta
butikskedjorna, som Jéarnia, Beijer Byggmaterial och Fargtema. Dessa forsta kedjor
anser vi vara beviset fOr att byggvarubranschen i stérre utstrickning inriktar sig pa en
konsumentmarknad.

Under slutet av 1980-talet och borjan pa 1990-talet minskade nybyggandet
kraftigt, till f6ljd av en del radikala forandringar. Férdandringarna bestod av dndrad
skattepolitik, vilket i sin tur fordndrade bostadsbyggandet. Det var en kombination av
forandringar i momssystemet, minskade rdntesubventioner, hojd fastighetsskatt,
kraftigt 6kade realréntor efter skatt samt en djup ldgkonjunktur, som minskade
efterfrdgan pé bostader vasentligt.

Denna fordndring anser vi 6kade fokusen pa konsumentmarknaden, da

objektmarknaden till f6ljd av minskat nybyggande minskat kraftigt. Trots denna
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utveckling anser vi, att konkurrensforhallandena i branschen var forhallandevis svaga

med vildigt {4 stora aktorer. Denna utveckling bestod fram till mitten av 1990-talet.

8.1.3 1990-2005

Det minskade nybyggandet under 1990-talets borjan 6kade behovet av
ombyggnationer och renoveringar av redan befintliga bostdder. Denna utveckling,
tillsammans med det 6kade intresset for heminredning, skapade en god grund for en
ny typ av varuhus som var inriktade pd gor-det-sjélv-kunder. Anders och Jesper
instimmer i detta resonemang och beskrev branschen som véldigt underutvecklad
och med en stor utvecklingspotential. Fredrik instimde med det féregédende
resonemanget och menade dessutom att Sverige var ett naturligt nista steg eftersom
Bauhaus dren innan hade etablerat sig i Danmark.

Vi vill mena, att den fordandringsfas som byggvarubranschen nu gick in i,
var den 1 sérklass storsta som skett. P4 kort sikt dndrades forhallandena inom
branschen, genom en betydligt storre konkurrens mellan bade foretag och deras
sortiment.

De nya aktorerna konkurrerade med en ny typ av varuhus, si kallade
category killers'*®, ddr man erbjdd ett stort utbud av varor till 1aga priser. Vi menar
att det fokus pd produktsortimentet samt prisstrategier, som denna nya typ av foretag
skapade, fortfarande idag ar de mest aktuella konkurrensfaktorerna. Nagot som ocksé
bekriftas i intervjuerna med Anders, Jesper och Fredrik.

Ytterligare en forutsittning for en etablering av aktérer inom den svenska
byggvarubranschen, dr den goda infrastruktur som Sverige kunde tillhandahalla. Med
ett valutbyggt viigndt och hog biltithet kunde bade transporter till och fran varuhuset
ske smidigt, vilket dr en forutsittning da stora miangder varor i varierande storlekar
transporteras dagligen. Anders menade att den goda infrastrukturen, var en anledning
till att Bauhaus etablerade sig 1 Sverige, istillet for i till exempel de forna Oststaterna.

Den o6kade tillgédngen till bil bland privatpersoner, anser vi d&ven kan ses som
en forutsittning for den externa etableringen som gjordes. Vi anser dven att
kommunernas 6kade vilkomnande av externa handelsetableringar var en

forutsittning for denna ny typ av varuhus.

125 Se avsnitt 6.5
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8.2 Idag
Efter att vi analyserat hur utvecklingen sett ut historiskt inom den svenska
byggvarubranschen, kommer vi titta pd vad som karaktériserar branschen idag.

Den kopar- séljarkoncentration som finns inom den svenska
byggvarubranschen idag, ar radikalt fordndrad, jimfort med hur den sag ut for ett
antal &r sedan. Idag anser vi att det rader en utbredd konkurrens mellan
byggvaruhandlare'?’, vilket skapat en hard konkurrens pa marknaden. Detta
pastaende bekréftar bade Anders och Jesper till viss del. Jesper menar dock att hird
konkurrensen ir en mer lokal foreteelse. Vissa omraden, sdsom Malmo, dr extremt
konkurrensutsatta, medan andra, som Norrkoping, &r mindre konkurrensutsatta. Han
menar vidare, att de mindre aktorerna kan uppleva hela branschen som starkt
konkurrensutsatt. Men detta dr sett ur en mindre aktdrs perspektiv, och géller inte
storre aktOrer, sasom Bauhaus, som fortfarande anser att branschen dr i en
utvecklingsfas. Detta resonemang bekréftas av Fredrik, som menar att branschen
vixer sedan flera ar tillbaka och att denna tillvéxt inte verkar mattas av.

En del faktorer i denna utveckling har vi diskuterat i foregaende kapitel. Vi
tror dock, att det finns ytterligare faktorer som ligger bakom utvecklingen. Den
storsta enskilda faktorn bakom den konkurrens som finns idag, anser vi vara den
stora skillnaden mellan konsumentprisindex och byggprisindex'?’. Vad vi menar med
detta dr, att det idag dr relativt dyrt att konsumera byggmaterial i férhdllande till
“vanliga” produkter. Denna utveckling tror vi inte att gemene man &r inforstadd med,
vilket har varit till byggvaruhandlarnas fordel. Byggvaruhandlarna har pa sa sétt
kunnat overleva pad marknaden genom att ta ut fordelaktiga priser.

Ytterligare faktorer som vi anser paverkat det 6kande antalet aktorer pa
marknaden, anser vi vara den 6kande andelen privata konsumenter av byggmaterial.
Med ett minskat nybyggande, har fokus riktats mot renovering och ombyggnationer,
vilket har mojliggjorts av de fordelaktiga ldga rdntorna i landet. De privata
hushéllens ekonomiska situation ar dven den god'*®, vilket ytterligare ir en faktor
som lett till 6kad konsumtion av byggmaterial. Jesper menar att bostadsmarknaden
varit till fordel for byggbranschen, i dagsldget renoverar man sina hem oftare 4n man

gjorde forr. Likasa renoverar manga sina nya bostider, for att sétta en personlig
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pragel pa den vid inflyttningen. Generellt menar Jesper att dagens konsumenter ar
mer villiga att gora arbetet sjélv, vilket de utvecklade ’goér-det-sjidlv”’ produkterna
mojliggjort 1 allt storre utstrackning.

Som ett resultat av det 6kade antalet aktorer, stills det idag hogre krav pa
foretagen, anser vi. Exempelvis har produktdifferentieringen okat, for att
byggvaruhandlarna ska kunna differentiera sig fran sina konkurrenter. Enbart
Bauhaus har i dagslédget ett sortiment pa drygt 150.000 produkter. Det dr dock inte
bara produktsortiment och prisniva, som dr de avgorande faktorerna for att locka
konsumenter. En tredje avgorande faktor 4r den serviceniva som personalen i
varuhuset kan ge kunden, ndgot som péapekas av de tre intervjupersonerna Jesper,
Anders och Fredrik. Jesper menar, att konsumenterna idag inte vill géra avkall pa
ndgon av dessa tre faktorer. Vi tror att de storre aktdrerna med sina stordriftsfordelar
kan efterleva dessa krav, medan de mindre aktorerna far det svért att 6verleva med en
allt mer krivande konsument. Overlevnadsférmagan p4 marknaden anser vi dirmed
minskas, om foretaget i friga inte uppndr tillrackligt stora volymer for att kunna
vinna stordriftsfordelar. Fredrik menar dock att en livlina for de traditionella
fackhandlarna ar deras fokus pa hogre service och bittre tillganglighet.

Jesper diskuterar dven vikten av att vara unik pa marknaden. Vi tror att en stor
mojlighet for de mindre aktdrerna att Gverleva &r att pa nigot sitt vara unik. Lyckas
man inte med detta, tror vi att de stora generella foretagen kommer att konkurrera ut
det mindre. Exempelvis dverlever manga mindre aktorer idag, pa grund av deras
goda relationer med hantverkare/byggforetag. Jesper menar, att denna foreteelse till
stor del fortgar pa grund av invanda beteenden och rutin. Bade Jesper och Anders
poéngterar att hantverkare/byggforetag aldrig kan fi en likadan relation till Bauhaus
med “hoftade” priser etcetera. Anders och Jesper menar vidare att Bauhaus har andra
fordelar, sdsom laga priser och stort sortiment, som over tid kommer att locka denna
typ av kund. Anders menar, att hantverkare och byggforetag kommer att bli allt
viktigare som ett komplement till privata konsumenter, och att Bauhaus dérfor
forsoker utvecklas, for att lattare mota krav fran denna kundkategori.

Om Bauhaus lyckas med att mota de krav som byggforetagen stéller, anser
vi att stora fordndringar &r att vénta inom den svenska byggvarubranschen.

Branschens mindre aktorer kommer da att fa det dnnu svarare att 6verleva.
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8.3 Imorgon

Att forutspa framtiden &r en omdojlighet, men vi vill trots det tro, att vi utifran var
undersokning samt vara intervjuer, kan pavisa nigra framtida generella tendenser for
den svenska byggvarubranschen.

Som vi tidigare diskuterat har branschen utvecklats markant under de
senaste tio aren. Internationella aktorer har etablerat sig pa marknaden och givit de
inhemska redan etablerade foretagen en hard kamp om konsumenterna. Vi anser att
med den rddande konkurrensen pa marknaden kommer det troligen att bli svart for
alla aktorer att behalla sin marknadsposition. Jesper menade, att inom en snar framtid
kommer de byggvaruhandlare vars butiker har en omséttning under 20 miljoner SEK

129 _ .
:2° 77 visar, att

att forsvinna, bli uppkopta eller gd samman med andra foretag. Tabell 5
om detta scenario skulle uppsta hade byggvaruhandlare som Cheapy samt Alljdrn
varit i farozonen.

Detta bekriftas av Fredrik som menar, att en strukturfordndring som troligen
kommer att ske inom byggvarubranschen ir att fler aktérer kommer att slas samman,
exempelvis Silvan och Cheapy som redan nu 4gs av samma koncern. Likasa menar
Fredrik att inkdpssamarbeten kommer att bli allt vanligare i framtiden.

For att overleva som byggvaruhandlare framdver tror vi inte att det ar
tillrackligt, att enbart erbjuda sina kunder 14ga priser. Sortimentet och servicen
kommer f3 en allt storre betydelse, ndgot som Anders och Jesper bekriftar. Aven
foretagets formaga att kunna vara unikt kommer att bli allt viktigare framover, vilket
Jesper starkt framholl 1 intervjun.

Vidare tror vi, att branschen kommer att gd mot en utveckling diar mindre
aktorer som Cheapy, slés ut till fordel for de storre aktdrerna som Bauhaus. Jesper
menade att branschen &r langt ifrdn méttad och att minga regioner fortfarande i hog
grad dr underutvecklade.

Aven de stora byggvaruhandlarna kommer i framtiden att bli tvungna att
differentiera sig frdn varandra. Jespers resonemang om ett varuhus som inriktar sig
pa att visa upp varorna, istillet for att lagerhalla dem, &r ett mdjligt scenario som
ocksa vi anser vara troligt. Aven ett storre fokus pa Internethandel med leverans
direkt till kundens dorr, anser vi ha en stor potentiell framtid, da varuhuset aldrig

behover ta hem sédana silda varor rent fysiskt. Detta underldttar for kunder, som har

129 Se avsnitt 5.1.2
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begrinsade mojligheter att transportera de ofta skrymmande och svarhanterliga
varorna. Ytterligare ett koncept som de storre aktdrerna arbetar med att utveckla &r
drive-in som dr till for att underldtta transporten av mer skrymmande eller tyngre
produkter. Drive-in konceptet menar Fredrik troligen kommer att bli praxis i
branschen framover, som ett redskap for att ytterligare kunna erbjuda en hogre
servicegrad samt 6kad tillgdnglighet.

En sista utvecklingstendens, som troligen berdr de storre aktorerna, ar
forsdljningen av helhetskoncept. Denna typ av forsdljning har redan startat, men bade
vi och Jesper ser stora ytterligare utvecklingsmdojligheter. Aterigen ir detta
helhetskoncept en blandning av de tre viktiga faktorerna sortiment, pris och

framforallt service, vilka troligen kommer att bli mer och mer avgdrande 1 framtiden.

8.4 Slutsatser
Det syfte som vi arbetat utifrdn under vér uppsats ir, att undersoka om man utifran
historisk utveckling kan forstd framtiden for den svenska byggvarubranschen.

Detta syfte uppfylls genom att vi besvarar foljande tva fragestillningar,
vilka strukturfordndringar har skett inom byggvarubranschen? samt hur ser en aktor
pd situationen nu och i framtiden?

Forst och framst vill vi péstd att vi i viss man kan forstd framtiden for den
svenska byggvarubranschen genom att undersoka den historiska utvecklingen. Vi
anser att var undersokning gett oss tillrickligt med information och forstéelse for att
kunna se tendenser och utvecklingsmdnster inom byggvarubranschen.

Vir forsta fragestillning var att undersoka vilka strukturfordindringar som
har skett inom byggvarubranschen.

Vi anser att denna fraga kan besvaras genom att studera véar tabell 6:3 som
ar en sammanfattning av byggvarubranschens utveckling.

Vad vi kan se i tabell 6:3 dr att det har skett en rad strukturférandringar
inom den svenska byggvarubranschen. Nedan presenterar vi de mest betydelsefulla
fordndringar som skett enligt oss.

Den forsta fordndringen var den é@ndrade efterfragan som ledde till
Overgéngen fran en objektmarknad till en konsumentmarknad, vilket var grunden till
hur branschen har kommit att utvecklas till idag. Denna fordandring foljdes at, av

utvecklandet av de forsta kedjorna. Den tredje strukturforandringen som skedde,
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ligger pa ett hogre samhéllsmissigt plan. Tack vare regleringar av den ddvarande
skattepolitiken minskade nybyggandet i Sverige markant. Denna utveckling skapade
en bostadsmarknad med ett fokus pa renovering och ombyggnationer. Dessa tre
strukturforédndringar, anser vi i sin tur har gett upphov till en fjarde fordndring, som
ar globaliseringen av den svenska byggvarubranschen med etableringen av
internationella byggvaruhandlare som exempelvis Bauhaus. Forutsittningarna {for
denna fordndring, anser vi alltsa var det 6kade intresset for byggmaterial frén
framforallt den privata konsumenten. Detta intresse kan ses som en konsekvens av
det samhallsméssigt 6kade fokus pé reparationer och ombyggnad. Bakom ligger de
heminredningstrender som den sa kallade Timell effekten” varit med om att skapa.
Vi anser foljaktligen att byggvarubranschen kan ses som en cyklisk bransch, som 1
stor utstrickning karaktiriseras av den samhillsutveckling som skett i Sverige.

Vér andra fragestéllning handlar om hur en aktér ser pd situationen nu och i
framtiden.

Vi anser att byggvarubranschen idag kommit in i &nnu en fordndringsfas.
Denna fas kénnetecknas av en betydligt hirdare konkurrens mellan de olika
aktorerna pa marknaden. Vi anser tillsammans med Bauhaus att en fordndring, dar de
mindre aktorerna i storre utstrickning kommer att konkurreras ut av de storre
aktorerna, dr en trolig utveckling av branschen. Detta till f6ljd av att
stordriftsfordelar blivit en grundliggande konkurrensfordel i branschen.

De mindre aktdrernas rdddning anser vi ligger i att de méaste utveckla ett
unikt koncept dir de skiljer sig at, genom antingen sortiment, pris eller service da de
far det svért att tillhandahdlla alla tre. Vi anser vidare att om de mindre aktorerna inte
lyckas med att utmérka sig kommer de att kdpas upp, bli tvungna att gd samman med
andra aktorer. Risken &r annars att de helt enkelt konkurreras ut.

Utvecklingspotentialen for den svenska byggvarubranschen anser vi dock
vara god, ur de storre aktorernas perspektiv. Bauhaus som varit grunden for var
fallstudie anser att marknaden ar lang ifran mattad och att konkurrensen snarare
kommer att 6ka én att minska. For att forbereda sig pa en hardnande konkurrens har
exempelvis Bauhaus borjat tillhandahalla helhetskoncept. Detta for att ytterligare
locka till sig nya sorters konsumenter som inte &r intresserade av de traditionella gor-
det-sjilv-produkterna. Utover helhetskoncept finns det d&ven tendenser till att

Internethandel blir allt viktigare. Ett mdjligt scenario &r att Internethandel sker 1
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kombination med att varuhusen byggs om fran att lagerhalla produkter, till att 1 allt
storre utstrackning enbart visa upp dem, for senare direktleverans fran fabrik till
kundens adress.

Vi anser att den utveckling som skett inom byggvarubranschen, framst hos
byggvaruhandlarna, troligen bara ar borjan pa en storre forandringsfas som

sdkerligen kommer att stélla helt nya krav pd branschen och dess aktorer framover.

8.5 Reflektion Over eget arbete
Efter att var undersokning rorande den svenska byggvarubranschen avslutats har vi
reflekterat 6ver det arbete som gjorts. Svarigheterna med att géra denna typ av
branschstudie anser vi framforallt har varit att forstd exakt vad man bor studera for
att fa en sa rattvis bild som mgjlig av den valda branschen. Likasé har det varit svart
att finna relevant litteratur som berdr branschstudier, den litteratur vi anvéint oss av
anser vi kan ses som omodern, samtidigt som branschstudier 1 sig inte dndrats
namnvart.

Vi tror att den typ av branschstudie som vi gjort kan vara intressant att
tillimpa pa andra branscher. Vi tror dven att var undersokning kan vara en sorts
grund for vidare studier och en hjalp for att forstd hur en branschstudie kan se ut

idag.

8.6 Forslag till vidare studier

Vi har under arbetets gang funnit en rad intressanta fragor och problem som skulle
kunna vara intressant att studera ndrmare. Dock har dessa inte gatt att genomfora for
oss, da tidsaspekten och arbetets valda inriktning samt omfattning skapat svéarigheter
att undersoka dessa narmare.

Vi anser att det hade varit intressant att genomfora en fallstudie med flera
aktdrer 1 varierande storlek bdde gillande omséttning samt antal butiker. Det hade
dven varit intressant att studera den svenska byggvarubranschen ur konsumenternas
synvinkel dé detta hade gett ytterliga perspektiv pa den utveckling som skett och det
som komma skall. Vidare anser vi att en studie med fokus pa performance delen fran

SCP-modellen hade varit intressant att genomfora.
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10. Bilagor

10.1 Intervjufragor varuhuschef

Generellt:
Namn?

Position?

Bakgrund, hur kom du in i branschen?

Igar:

Vet du varfor Bauhaus valde att ga in pa den svenska marknaden. Vad anséags sé

intressant?

Ildag:
Vad karakteriserar branschen idag?

Hur ser konkurrensen ut idag?
Vilka krav stélls péd foretagen i branschen idag?

Utifrén var forskning kan vi se att byggmaterialpriserna i forhallandet till KPI &r
forhallandevis hogt 1 Sverige. Hur paverkar detta branschen?

Hur ser du generellt pa branschen, tror du att manga mindre foretag handlar av
byggvaruhusen istéllet for direkt av fabrikanterna?

Forsoker branschen generellt att locka till sig mindre byggforetag och liknande som
kunder?

Anser du dig sjilv ha en bra bild 6ver hur branschen ser ut idag?

Har du skaffat dig denna bild sjélv eller dr det ndgot som Bauhaus tillhandahéller?
Typ branschfakta, rapporter o.s.v.

Imorgon:
Ser du négra sirskilda strukturforandringar inom den snaraste framtiden? I sa fall
vilka?

Vilka krav kommer stillas i framtiden?

Tror du att uppkop, tillbakadragningar och nedldggningar kommer bli vanliga i
framtiden?
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10.2 Intervjufriagor marknadschef

Generellt:
Namn?

Position?

Bakgrund, hur kom du in i1 branschen?

Igar:

Vet du varfor Bauhaus valde att ga in pa den svenska marknaden. Vad anséags sé

intressant?

Ildag:
Vad karakteriserar branschen idag?

Hur ser konkurrensen ut idag?

Vilka krav stélls péd foretagen i branschen idag?

Imorgon:

Ser du nagra sérskilda strukturfordndringar inom den snaraste framtiden? I sa fall

vilka?

Vilka krav kommer att stédllas i framtiden?
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10.3 Intervjufriagor handelns utredningsinstitut

Namn?

Gor handelns utredningsinstitut branschstudier?

Vad karaktériseras en branschstudie av?

Finns dér négra fasta ramar for hur branschstudier bor utforas/utformas?

Har ni nagra tillgdngliga branschstudier som vi kan ta del av?
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