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“What is past is the prologue™

William Shakespeare, Stormen 1611-1612.
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Service Management - retail

Att analysera generiska strategiers applicerbarhet i dagens detaljhandelsbransch

Gar det att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifran generiska strategi-
er?

Vilka dr sdrdragen i dagens detaljhandelsbransch?

Hur kan vi beskriva generiska strategier?

Vad har sagts om generiska strategier for detaljhandeln?

Genom en semikvalitativ metod har vi studerat teorin generiska strategier. Vi
har dven kartlagt dagens detaljhandelsbransch for att kunna analysera applicer-
barheten av generiska strategier for denna. Véar uppsats bygger dirfor pa en ab-
duktiv ansats dér bade verkligheten och teorin ges stort utrymme. Dispositionen
utgors av de tre arbetsfrdgorna ovan vilket hjilpt oss att studera generiska stra-
tegier och detaljhandeln var for sig respektive tillsammans.

Generiska strategier framstills generellt pa ett stereotypt sitt vilket skapar hin-
der for dess applicerbarhet. Endast den som &r vl inlédst pa generiska strategier
kan forklara detaljhandelsbranschens agerande utifrdn teorin. Generiska
strategier ger specifika strategival for foretag i detaljhandelsbranschen. Vid
sidan om dessa s& skapar branschens komplexitet dven forutséttningar for att
lyckas med en hybrid strategi. A ena sidan gar det siledes att forklara detalj-
handelsbranschens agerande utifrin generiska strategier. A andra sidan finns
fler mojligheter d&n de som Porter framhaller. Generiska strategier behover
kompletteras och utvidgas for att bittre forklara dagens detaljhandelsbranschs
agerande. For detaljhandeln idag spelar faktorer som exempelvis service, upple-
velser och EMYV stor roll och det som kunden moéter far darfor allt storre bety-
delse. Istéllet for ett produktorienterat synsatt krivs istillet ett serviceorienterat.

Detaljhandelsbranschen, generiska strategier, Michael Porter, foretagsstrategi.



ABSTRACT

Detaljhandeln trappar upp

Charlotte Wollberg, Isabell Warnsved

Carl R. Hellberg, Richard Ek

Service Management - retail

To analyse the applicability of the generic strategy in the today’s retail business

How can we explain the behaviour of the retail business in terms of the generic
strategy?

How is the today’s retail business characterised?

How can we describe the generic strategy?

What is said about generic strategies for the retail business?

We have studied the theory of generic strategy through a semi qualitative ap-
proach. We have also studied today’s retail business to be able to analyse the
applicability of the generic strategies. The benchmark of our essay is therefore
an abductive approach where reality and theory play an important role. The dis-
position of the essay constitutes of three main questions which help us analyse
the generic strategies as well as the retail business.

Porters generic strategies are mostly presented in a stereotypical way which
makes it less applicable. Only those who are well informed about the theory can
therefore have good general use of it. The generic strategies give specific
choices for the businesses in the retail industry. Retail companies today reach
success through applicating Porters strategies as well as using a hybrid ap-
proach. In one way isn’t possible to explain the behaviour of the retail business
in terms of the generic strategy, in another there are several opportunities be-
sides those that Porter mentions. The generic strategies need to evolve further to
suit today’s retail business. In today’s retail business service, experiences and
trademarks play a main role and what is presented to the customer is more im-
portant than before. Instead of a product approach a service oriented approach is

therefore needed.

Retail industry, generic strategy, Michael Porter, business strategy.
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KAPITEL 1.
INTRODUKTION

| detta kapitel introducerar vi lasaren i vart valda problemomrade och de fragestéllningar
som uppsatsen bygger pa. Kapitlet inleds med en bakgrundshild dar fenomenet sétts i sitt
sammanhang. Detta leder fram till uppsatsens problemdiskussion dar vi presenterar vart val-
da fokus och de ramar vi satt for uppsatsen. Kapitlet avslutas med uppsatsens problemformu-

lering och disposition.

1.1 Bakgrund

Det finns manga vedertagna teoretiker som studenter och praktiker kommer i kontakt med nér
det géller strategifragor. Dessa teoretiker bér ofta pé en gedigen erfarenhet och kompetens och
teorier de utvecklar vinner en viss auktoritet. Denna auktoritet gor teorierna tacksamma att
hénvisa till, och soka forklaring hos, dé strategiproblem uppstér. Inte desto mindre tacksamt
ar det for andra, mer eller mindre auktoritetsburna, att stifta kritik mot dem. Teorier ar saledes

ett utsatt omrade.

Michael Porter dr en av dessa vedertagna teoretiker som under dren behandlats och kritiserats
av manga. De generiska strategier han utvecklade 1980 har &n idag en stor verkansgrad for
studenter och praktiker. Teorin vilar pa basstrategierna kostnadsledarskap, differentiering och
fokusering, vilka Porter ansdg att foretag dr tvungna att vélja mellan for att nd framgang. I
uppsatsen berdrs strategi utifrdn denna betydelse, det vill sdga i form av foretagsstrategiska
val for att uppné konkurrensfordelar. Aven begreppet konkurrensfordel ir stiftat av Porter och
ar de fordelar som foretaget har gentemot sina konkurrenter. Tanken med Porters strategiteori
ar att den skall dga en allmingiltighet, det vill sdga vara generisk. Typ av foretag eller bransch

skall darfor inte ha avgdrande betydelse for tillampligheten av teorin.

Detaljhandelsbranschen har genomgétt en kraftig fordndring till det vi idag kan kalla dagens
detaljhandelsbransch. Denna kan delas in i tvd huvudgrupper; dagligvaruhandel och séllan-
kopsvaruhandel. Den forsta av dessa tvd innefattar alla de varor vi dagligen konsumerar, sé
som livsmedel, medan sillankdpsvaror dr av motsatt karaktér och kan exemplifieras med bilar
och kldder. Det har skett flera omfattande forédndringar inom detaljhandeln de senaste decen-

nierna vilket drivit branschens utveckling. Betydande ér de fordndrade konsumentbeteenden



och konsumentens forhandlingsstyrka gentemot detaljhandlaren. Dessa &r bara ett par exem-
pel pa faktorer som foretag i branschen tvingas att anpassa sig till, och utga ifran, vid det stra-
tegiska arbetet i strdvan efter konkurrensfordelar. Det stélls saledes krav pd dagens detaljhan-
delsforetag att agera medvetet och att dd ha tillgéng till relevanta teoriverktyg kan vara myck-
et viktigt, om inte helt avgorande. Utifran denna kontext smalnas dmnet av i nastkommande

avsnitt, for att formulera den begransning som utgor uppsatsens ramar.

1.2 Problemdiskussion

Under var tid som retailstudenter vid Service Managementprogrammet, Lunds universitet, har
ekonomiprofessor Porters generiska strategier fran 1980 frekvent dterkommit. Grundtanken i
Porters teori dr bland annat att foretag bor vilja mellan att bedriva kostnadsledarskap, diffe-
rentiering eller fokusering. Hur foretaget viljer att kombinera dessa strategier avgor dess ris-
ker eller mojligheter. Det kan framforallt finnas en risk med att fastna i ett mellanldge, det
Porter uttrycker som stuck in the middle. Vid sidan om generiska strategier har vi ocksa fatt
studera andra strategiteoretiker, men sillan létits ifragasétta dess auktoritet. Harigenom har vi
fatt en forforstaelse av att teorin dr vedertaget accepterad. Litteratur och undervisningsmateri-
al ger séledes en forenklad bild av de generiska strategierna vilken sedan tillimpas av prakti-
ker och studenter. Teorier dldras och forlorar sin aktualitet sérskilt om teorierna ror forhéllan-
den som dndras dver tid.' Idag, néstan 30 &r efter generiska strategiers uppkomst, finns det en
problematik i att studenteter och praktiker anvénder teorin i1 dess ursprungliga form pa var tids
material. Teorin utvecklades for att vigleda 1980-talets industriforetag under de omstdndighe-
ter som da radde. Att direkt applicera teorierna pa dagens detaljhandelsbransch kan dérfor

valla problem.

D4 vi som retailstudenter skrev var kandidatuppsats” vicktes intresset for generiska strategier
och dess aktualitet for detaljhandeln. En av kandidatuppsatsens slutsatser ar att det i dagens
detaljhandelsbransch finns foretag som tillimpar parallella strategier. Detaljhandelsbranschen
ar av en annan karaktir dn industrin var pa 1980-talet och da generiska strategier utvecklades.
Da teorin anses vara tillimpbar for alla typer av branscher &r det darfor intressant att samman-
fora teorin med detaljhandelsbranschen. Det saknas ocksé viss forskning vad géller detaljhan-

delsbranschens foretagsstrategi varfor avsnittet nedan redogor for det som tidigare skrivits och

! Rienecker, L. Jorgensen, P, S (2000). Att skriva en bra uppsats. Liber ekonomi. Malmé. Sid. 164
2 COS it’s new! Lagprisforetagens satsningar pa exklusivitet — stuck in the middle? Tillginglig:
http://www.uppsatser.se/uppsats/b1d41765ec/



sagts pa omradet. Beskrivningen gors dels i ett vidare sammanhang och dels utifran vart spe-

cifika amnesomrade.

1.2.1 Tidigare forskning

Strategiforskning &r ett valutvecklat forskningsomrade och vid en artikelsokning ges ndrmare
400 000 tréffar.’ D4 begreppet dr omfattande har vart studieomrade begrénsat sig till det fore-
tagsstrategiska. Ett antal studier har presenterats som behandlar foretagsstrategiska problem
och manga av dessa ér av idag vélkdnda teoretiker, som exempelvis Porter och de generiska
strategierna. Pa ett generellt plan har generiska strategier bearbetats av ménga och ifragasatts
av vissa. Teorin har siledes bade anhiingare och motstindare. Aterkommande hos de kritiker
som uttalat sig om generiska strategier &r att de anser att modellen dr for enkel och formalise-
rad, vilket sétter begransning i dess tillimplighet. Kritiker menar dven att den saknar motiva-
tion och drivkraft framat, det vill sdga att den snarare fokuserar pa dagens forhallanden istéllet

for pa framtiden.*

Modeller och teorier dr metoder for att forenkla verkligheten och kritiken kan déarfor ifragaséat-
tas.” Det finns dock ett gott underlag for vér studie da det ir accepterade och publicerade teo-

retikers kritik vi delvis grundar vara analyser pa.

For detaljhandelsbranschen ar de foretagsstrategiska valen av stor betydelse och ndra sam-
mankopplat. Studier pé detaljhandelsomrédet, likt strategiomrddet, &r omfattande. Material att
tillgd &r av varierande alder och karaktir. Det dr frimst nyare information som varit intressant
for uppsatsen. Betydligt mer begridnsad dr den forskning som applicerar generiska strategier
pa detaljhandeln, vilken varit branschen som avgréinsat var sokning och studie. Vi har funnit
ett antal studier som berér problematiken. Dock begrdnsar sig majoriteten av dem till daglig-

varuhandeln® och endast ett exempel har kunnat ges fran sillankdpsvaruhandeln.” Det finns

? S6kord: Strategy
http://elin.lub.lu.se/elin?func=basicSearch&lang=se&ql=strategy&ficld 1=all&bool I=AND&q2=& field2=all&p
ubYear=allYears&fromYear=1900&toY ear=2009 &submitButtonName=S%C3%B6k

* Mintzberg genom Bengtsson, L. Skirvad, P. H. (2001). Féretagsstrategiska perspektiv. Upplaga 1:3. Student-
litteratur, Lund. Sid. 197.

> Patel, R. Davidson, B. (1991). Forskningsmetodikens grunder. Att planera, genomfora och rapportera en under-
s6kning. Studentlitteratur. Lund.Sid. 20.

® Morschett, D. Swoboda, B. Schramm-Klein, H. (2005). Competetive advantage in retailing — an investigation
of the applicability of Porter’s framework for food retailers. Och Allen D. (1994). A tale of two strategies.
Magazine: Management Accounting Section: Financial Management Februari. 01.

’ Faulkner, D. Bowman, C. (1992). Generic Strategies and Congruent Organisational Structures: Some Sugges-
tions. European Management Journal Vol. 10. No 4. December.



saledes ett behov av studier om generiska strategier for detaljhandeln som helhet. Gemensamt
for manga som behandlat forskningsomradet dr att de efterfragar en vidareutveckling av gene-
riska strategier dér dven andra aspekter tas 1 beaktning for att anpassas for detaljhandeln.

Genom att analysera och tolka teorin generiska strategier samt dess kritik och utveckling samt
kartlagga dagens detaljhandelbransch, har vi dérfor mojlighet att fylla en aktuell kunskaps-

lucka pa detaljhandelns foretagsstrategiska omrade.

1.2.2 Syfte

Syftet &r att analysera generiska strategiers applicerbarhet inom dagens detaljhandelsbransch.

1.2.3 Problemformulering

Uppsatsens huvudproblem ér:

Gar det att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifran generiska strate-

gier?

For att 16sa huvudproblemet har vi utgatt fran foljande arbetsfragor:

Vilka ar sardragen i dagens detaljhandelsbransch?
Hur kan vi beskriva generiska strategier?

Vad har sagts om generiska strategier for detaljhandeln?

Genom att beskriva detaljhandeln idag och det som bést karaktariserar branschen introduceras
amnesomradet. Med bakgrund av denna kunskap presenteras dérefter Porters generiska strate-
gier och beskrivs pé ett flertal sétt. De tvd delarna, vilka dterfinns genom de tva forsta arbets-
frdgorna, mynnar ut i en studie av de tva forskningsomradena i kombination, vilken &r var
tredje arbetsfraga. Har ges teoretiska exempel fran tidigare forskning av generiska strategier
for detaljhandelsbranschen. Slutligen summerar vi uppsatsens delar genom att svara pa det

huvudproblem som presenterats ovan.



1.3 Disposition
KAPITEL 2 — Metod
I detta kapitel klargdr vi vart tillvigagéngssétt for att nd uppsatsen syfte och éskadliggdr detta i en
figur. Kapitlet redovisar de angreppssitt och metodval som uppsatsen bygger pé utifran vara teoretis-

ka, empiriska och analytiska végval.

KAPITEL 3 — Dagens detaljhandelsbransch

I detta kapitel redogor vi for dagens detaljhandel och dess sardrag. For att sétta in branschen i en histo-
risk kontext inleds med en kort tillbakablick péa detaljhandelsomradet. Dérefter tillimpas de tva teori-
erna Five Forces och PESTEL pa detaljhandeln idag for att leda fram till den summering som besvarar

uppsatsens forsta arbetsfraga; Vilka ar sardragen i dagens detaljhandelsbransch?

KAPITEL 4 — Generiska strategier

I detta kapitel beskriver vi teorin generiska strategier. Kapitlet inleds med en kort foretagsstrategisk
tillbakablick for att sdtta in generiska strategier i ett sammanhang. Darefter foljer en redogorelse for
den teori som Porter utvecklade 1980 samt utvalda teoretiker vilka uttalat sig om generiska strategier.
Kapitlet avslutas med en summering dir uppsatsens andra arbetsfraga; Hur beskrivs generiska strate-

gier? besvaras.

KAPITEL 5 — Detta har sagts om generiska strategier for detaljhandelsbranschen

I detta kapitel sammanfors de tvd &mnesomradena ovan genom en presentation av de teoretiker som
studerat generiska strategiers tillimplighet for detaljhandelsbranschen. Vidare diskuterar och belyser
vi likheter och skillnader med dem som behandlat teorin pé ett generellt plan. Kapitlet avslutas med en
summering som besvarar var tredje arbetsfraga; Vad har sagts om generiska strategier for detaljhan-

delsbranschen?

Svaren pa de tre underordnade arbetsfragorna ger oss mojlighet att i ndstkommande kapitel besvara

huvudproblemet: Gar det att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifran generiska strategier?

KAPITEL 6 — Generiska strategier for dagens detaljhandelsbransch

I detta kapitel presenteras uppsatsens slutdiskussion och resultat. Genom arbetsfragornas svar har kun-
skap om generiska strategier, detaljhandeln samt de bada i kombination forvarvats. I detta kapitel
sammanfattas kunskapen for att svara pa uppsatsens huvudproblem; Gar det att forklara detaljhan-
delsbranschens agerande utifran generiska strategier? Vi diskuterar ocksa resultatens giltighet och

kallkritik for att slutligen ge forslag pé vidare forskning.



KAPITEL 2.
METOD

| detta kapitel klargor vi vart tillvagagangssatt for att nd uppsatsen syfte. Inledningsvis
askadliggors vart metodologiska tillvagagangssétt i en figur. Kapitlet redovisar de angrepps-

satt och metodval som uppsatsen bygger pa utifran vara teoretiska och empiriska vagval.

Figuren nedan askadliggdr de olika huvudomradena for vart metodologiska tillvigagdngssitt.
Uppsatsen bygger framforallt pé litteraturstudier kring generiska strategier och detaljhandels-
branschen. Da uppsatsen dndrat disposition i ett senare skede far figuren nedan askadliggora
uppsatsens utseende idag. I metodkapitlet kommer vi dndock klargéra hur den verkliga pro-
cessen har genomforts. For att ge uppsatsen dn mer djup och verklighetsanknytning har vi valt
att underbygga dessa med en empirisk studie i form av intervjuer med respondenter fran stra-
tegiomradet och fran branschen. Tillsammans leder delarna fram till slutdiskussion, resultat

och uppsatsens slutsatser. Nedan foljer en genomgéng av hur processerna har genomforts.

Amnesval, problemformulering och syfte

Teori och litteratur |
genriska strategier

Teori och litteratur
detaljhandelsbranschen

Teori och litteratur
generiska strategier for detaljhan-
delbranschen

Slutdiskussion och resultat
generiska strategier i dagens detaljhandelbransch
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2.1 Amnesval, problemformulering och syfte

Intresset for att studera det valda dmnet har vackts " _ |
genom tre olika problem som vi sttt pa under vér ]

utbildning. Den forsta var grundtanken i1 Porters ge-

neriska strategier; att foretag bor vilja mellan att

antingen bedriva kostnadsledarskap, differentiering

eller fokusering for kunna bli konkurrenskraftiga

och att de annars hamnar i ett mellanlédge. Den andra

bidragande faktorn var att vi under var kandidatupp-

sats berorde de generiska strategierna for detaljhandeln och fann att det finns foretag som be-
driver parallella strategier idag. Den tredje bidragande faktorn som intresserade oss var att en
teori fran 1980 fortfarande har en stor genomslagskraft och tilldmpas i stor utstrdckning. Detta
har vi funnit ut under vara fyra ar som studenter samt da vi varit 1 kontakt med annat forsk-
ningsmaterial. D4 vi inledningsvis var i1 kontakt med andra studenter och praktiker forstod vi
att det finns intresse for att utreda dessa problem. Malet med vér undersdkning ar dérfor att
problematisera och 0ppna upp for en diskussion rorande generiska strategier idag. Detaljhan-

deln har dé varit vér naturliga avgréansning.

Utifrdn argumenten ovan valde vi att fordjupa och skaffa ny kunskap inom &mnet generiska
strategier. Valet av bransch foll sig naturigt da vi dr detaljhandelsstudenter och gérna ville
knyta an intresset for teorin med var speciella branschinriktning. Dessutom upptickte vi att
det 1 den samlade litteraturen fanns relativt fa studier som undersokt generiska strategiers ap-
plicerbarhet inom just detaljhandelsbranschen. Dérfor sdg vi en aktuell kunskapslucka inom
forskningsomradet, som vi genom fordjupad kunskap hade mojlighet att ticka. Vart intresse
tillsammans med forskningsomradets kunskapslucka ledde fram till uppsatsens problemfor-
mulering; Gér det att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifrén generiska strategier?
Problemformuleringen har formulerats utifran vissa begransningen for att darigenom skapa en
bild av studiens innehall.® For att utreda uppsatsen syfte har vi valt att dra slutsatser fran bade

teoretiska och empiriska metoder. Detta innebér att uppsatsen dr av en abduktiv karaktdr dé

¥ Jacobsen, D I. (2002). Vad, hur och varfér? Om metodval i féretagsekonomi och andra
samhallsvetenskapliga &mnen. Studentlitteratur. Lund. Sid. 33.



den bade utgar fran verkligheten och teorin. I forskningssammanhang innebér detta en kombi-

nation av den induktiva och den deduktiva ansatsen.’

2.1.1 Disposition och arbetsfragor

Utifrdn denna startpunkt fungerar dispositionen som en végledning fram till uppsatsens sista
kapitel. Den visar saledes formen pa studiens innehdll och de centrala delarna av uppsatsen
for besvarandet av problemformuleringen. For att tydliggora dispositionen valde vi att upprét-
ta tre arbetsfrigor vars svar underlittade besvarandet av huvudfragan.'® Dessa tar var och en
upp de centrala &mnesomridena 1 uppsatsen. Utifrdn begrinsningar i &mnesorddet gavs ocksa

ramar for litteraturbehov vilka redogérs i kommande avsnitt.''

De mest omfattande delarna i uppsatsen handlar om véra tvé studieomraden; detaljhandels-
branschen och generiska strategier. For att binda ihop informationen mellan ldsaren och det
vetenskapliga och dérigenom forhindra missforstdnd och irritation, valde vi att anvinda det
som i metodsammanhang kallas metatext. Detta &r framforallt de meningar som foregriper
vad som kommer omtalas 1 ndstkommande avsnitt, de uppsummeringar som handlar om vad
som var huvudinnehallet i det foregdende och de preciseringar vi gjort nér det géller huruvida

vi anvint informationen.'?

2.2 Litteratur och teori

Syftet med uppsatsen dr att analysera generiska

strategiers applicerbarhet inom dagens detaljhan-

Teori och litteratur

delsbransch och for att bast undersoka detta be- TR ST

Teori och litteratur )
detaljhandelsbranschen

hovdes teorin och branschen studeras grundligt. _

Darfor har vi, endast valt och anvint litteratur och

Teori och litteratur

teori som varit relevant for att kunna svara pa S e

hranschen

uppsatsens syfte. D4 vi metodmaéssigt har haft

som ambition att forsdka forstd och analysera hel-

heter s& har uppsatsen framforallt praglats av den kvalitativa metoden nér vi bearbetat vart

material. Den teoretiska processen har dven drag av ett kvantitativt arbetssitt vilket 1 forsk-

? Alvesson, M. Skoldberg, K. (1994). Tolkning och reflektion. Studentlitteratur, Lund. Sid. 42.
1% Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 219.

" Jacobsen, D 1. (2002). Sid. 33.

2 Ibid. Sid. 250-253.



ningssammanhang kallas for en semikvalitativ metod."> Exempel pa kvalitativt metodarbete i
uppsatsen har varit att grundligt studera generiska strategier medan material som anvéants vid
kartldggningen av detaljhandelsbranschen kan anses vara kvantitativ. Vart forsta steg efter det
att vi formulerat vart problemomrade och dess arbetsfragor var att leta efter litteratur och ma-
terial som kunde hjélpa oss med det valda ’problemet”. Vér litteratursokning har kdnneteck-
nats av det som kallas kedjesokning.'* D4 vi har funnit limplig litteratur sd har denna lett vi-
dare till nista informationskélla och s& vidare men med arbetsfrigorna som begriansning for
litteratursokningen."” Vi har dven studerat utvalda killor grundligt istillet for att anvinda
manga kéllor ytligt. Vi valde ocksa att prioritera att snabbt komma igang att skriva och produ-
cera text. Pa sa sétt har vi haft ett stort underlag for att senare kunna skriva om, strukturera

och redigera.

Vid litteraturs6kningen har vi utgétt frdn de tre arbetsfragorna vilka ddrmed utgjort uppsatsens
teoretiska utgangspunkter. Utifran de tre omradena har resultat och slutsatser dragits. Sam-
bandet 1 litteratursokningen dr foljande:

e Forst och framst sokte vi material som behandlar det specifika omrade vi valt att stu-
dera, det vill sdga generiska strategier for dagens detaljhandelsbransch. Darigenom
kunde vi kartligga den aktuella kunskapsluckan. Detta material utgjorde ocksé under-
lag for att svara pa uppsatsens sista arbetsfraga; Vad har sagts om generiska strategier
for detaljhandelsbranschen?

e Ursprungligen uppfattade vi generiska strategier som det mest centrala for uppsatsen,
och borjade bygga upp uppsatsen dirifran.'® Litteratursdkning avgransades darfor till
detta omrade. Detta material utgjorde underlag for att svara pa uppsatsens andra ar-
betsfraga; Hur beskrivs generiska strategier?

e Parallellt med informationssdkningen om generiska strategier soktes teori som mojlig-
gjorde studien av detaljhandelsbranschen. Vi inhdmtade ocksa allmén information om
branschen for att tillimpa de utvalda teorierna pa. Detta material utgjorde underlag for
att svara pa uppsatsens forsta arbetsfraga; Vilka ar sardragen i dagens detaljhandels-
bransch?

Vi borjade alltsa skriva om detaljer som vi sedan tidigare kénde till, eller 6nskade problemati-

sera. Sedan ldt vi monstret uppsta genom att betrakta de olika &mnesomradena, savil samlade

13 Patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 100.

' Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 119.
" Ibid. Sid. 119.

' patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 65.



som ett i taget. Detta beskriver Rienecker och Jergens som att skriva i sidledes in mot dver-
blicken”. Parallellt med litteratursokningen borjade vi ocksa ta kontakt med de respondenter

som vi ansdg kunde bidra med en viss empiri till uppsatsen.

2.2.1 Generiska strategier

Det ursprungliga utgéngsléget for vér studie &r Porters

generiska strategier och vi har utifran denna teori sokt

Teori och litteratur
relevant komplement. I metodlitteraturen kallas detta l

. . 17 .. . . o
for en deduktiv ansats. '. Begrinsning i en sddan an- R——

sats kan vara att litteraturvalen ldtt anpassas utifrén pa

forhand ténkbara slutsatser. Vi har undvikit detta ge-

nom att komplettera med kritiker till teorin samt ge-

nom att beskriva den kontext som teorin har upp-

kommit ur. Trots den deduktiva ansatsen sd har den slutgiltiga uppsatsen karaktdren av att
snarare vara abduktiv, detta beror pa att vi valde att omdisponera centrala delar for att pa ett
tidigare stadium introducera dagens detaljhandelsbransch. Med kunskap om branschen kunde

generiska strategier studeras pa ett mer analytiskt stt.

For litteratursokning hade vi stor nytta av Lunds universitetsbibliotek och Helsingborgs
stadsbibliotek samt tillgdngliga journaler pd omradet. Problem med bocker som redan var
utlanade samt véntetid for trasport av vissa har varit faktorer som péaverkat teoriinsamlingen.
Detta nimner Patel och Davidsson som vanliga problem.'® Eftersom vi valt vedertagna mo-
deller och teorier har ocksa flera avhandlingar, rapporter samt akademiska uppsatser bidragit
med relevant information. Dessa har vi ndtt frimst genom Lunds Universitets databas f6r upp-
satser; Xerxes, samt den nationella uppsatsdatabasen www.uppsatser.se. Dessa har varit bra
hjidlpmedel for att snabbt och smidigt fa begreppsinformation samt uppdaterad teori. Internet
har varit anvindbart for samtliga studieomrdden i uppsatsen varfor dven teori och information

om detaljhandelsbranschen forvérvats hiarigenom.

Dé syftet med uppsatsen dr att analysera generiska strategiers applicerbarhet inom dagens

detaljhandelsbransch har Porters teori frin 1980 varit vér teoretiska utgangspunkt. Vi har dé

17 Jacobsen, D. 1. (2002). Sid. 34-35.
'8 patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 33.



utgétt fran en svensk Gversittning frén 1991 samt en amerikansk frn 2004." Direfter stude-
rade vi artikeln What is Strategy? Fran 1996, vilken ocksa har skrivits av Porter. Genom att
komplettera och studera det som skrivits kring generiska strategier, i form av exempelvis kri-
tik, har vi satt generiska strategier i sitt sammanhang. Vi har d& anvént teori fran vedertagna
foretagsstrategiska forskare, exempelvis Henry Mintzberg, samtidigt som mindre kdnda teore-
tiker ocksa studerats. Exempel pa kritik dr att generiska strategier dr for enkel och formalise-
rad vilket vi berort under avsnitt 1.2.1. For att ytterligare skapa ett sammanhang sokte vi teo-

retiker som behandlar strategiutvecklingen i sin helhet, exempelvis Robert M. Grant.

2.2.2 Dagens detaljhandelsbransch

For att ge en bild av detaljhandelns sérdrag skapade vi

ett teoriskt ramverk dar sdrdragen kan urskiljas. Vi

valde da att ta hjdlp av tva teorier som var bra redskap

for kartlaggningen; Five Forces och PESTEL- e
detalihandelsbranschen

analysen. Five Forces anvédnde vi for att dskadliggora

branschkonkurrensens drivkrafter och strukturdrag

medan PESTEL-anlaysen dr av mer generell karaktar

och dirfor ett bra komplement till Five Forces. Bada

dessa teorier dr vi inldsta pa dé de, precis som generiska strategier, 16pt som en rod trad under
var utbildning. For att inte tynga uppsatsens teoretiskt grundade avsnitt sa presenteras de tva
modellerna i korthet under respektive avsnitt. Vidare dr det, for vir uppsats, de mest centrala

aspekterna som redovisas och analyseras i form av exempel frén detaljhandelsbranschen.

Vissa teoretiker har uttryckt kritik mot Five Forces som branschanalys da den kan anses ge en
statisk bild av omvérlden. Nér ett foretag utformar sin strategi dr det av mindre vikt att klargo-
ra strategiska positioner 4n att klargéra hur resurser och kompetenser ska utnyttjas.”’ En
branschanalys med utgdngspunkt fran Five Forces har dock fungerat som ett utmérkt hjalp-
medel for att identifiera de fordndringar 1 branschen som dr mest betydelsefulla for denna
uppsats. Likt Frankelius menar vi att modellen har en styrka i att kunna skapa en overblick
och en helhet i komplexa sammanhang.' D4 vi dr medvetna om dess svagheter har vi vidgat

vara vyer genom att dven ta in andra relevanta aspekter, exempelvis genom PESTEL-

1 Konkurrensstrategi (1991) respektive Competetive Strategy (2004).

2% Bengtsson, L. Skirvad, P H. (2001). Féretagsstrategiska perspektiv. Upplaga 1:3. Studentlitteratur, Lund. Sid.
178-179.

*! Frankelius, P. (2001). Omvérldsanalys. Upplaga 1:1. Liber ekonomi. Malmé. Sid. 57.



analysen. Aven tillforlitligheten av denna metod har diskuterats och mottagit viss kritik, ex-
empelvis att den har bristande precision. Teorin tjdnar darfor pa att anvéndas som ett verktyg
for att skapa en Overgripande bild att grunda riskminimering pé snarare én ett exakt instru-
ment.* | uppsatsen har PESTEL-analysen underléttat da vi sokt forklara omvirlden utifran ett
generellt perspektiv. Teorierna anvénde vi som redskap for att lyfta fram betydelsefulla aspek-
ter. I ett forsta steg valde vi att beskriva teorin samt folja upp med en tillimpning i direkt an-
slutning. For att skapa en bittre helhet har detta i ett senare skede omstrukturerats for att istil-

let samlas i rena teori- och tillimpningsavsnitt.

Informationen om detaljhandeln &r hdmtad fran framforallt aktuella och nya killor da vi 6ns-
kat ta fram sdrdragen i dagens bransch. Handelns Utredningsinstitut (HUI) bedriver kontinu-
erlig forskning pa detaljhandelsomradet varfor bdde deras hemsida samt tryckta killor har
varit behjilpliga for att kartligga branschen. Annat aktuellt material har ocksa hidmtats fran
Internet for att komplettera bilden av dagens detaljhandelsbransch. De tre aspekterna; ekono-
mi, demografi och kundbeteende, vilka McGoldrick framhéller som de viktigaste for detalj-

handeln har hjélpt oss att skapa struktur bland den information vi forvérvat **

2.2.3 Generiska strategier for detaljhandelsbranschen

Naér vi hade funnit teori och litteratur for det tva centrala

studieomradena ovan, borjade vi bearbeta det material

som sedan tidigare behandlat generiska strategier och

tillimpat teorin pa detaljhandelsbranschen. Hjélpmedel

till detta har frimst varit att soka artiklar vid Lunds Uni-

versitet artikeldatabas, Elin, eftersom vi sokte farsk dm- R

delbranschen

Teori och litteratur l NPE—

neskunskap. Enligt Rienecker och Jorgensen® sa ir det i

artiklar som man hittar denna farska information. Minga

av dessa artiklar har ocksé passerat en akademisk kvali-
tetsgranskning i from av urvals- och intagningsprocedurer® vilket ocksd var en anledning till

varfor vi valde att soka teori pa detta sdtt. Olika akademiska uppsatser pd Internet har ocksa

22 Frankelius, P. (2001). Sid. 54.

2 Patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 140.

* Ekonomi, demografi, konsumentbeteende.

5 Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 117.
* Ibid. Sid. 120.



fungerat som inspiration vad géller informationssokning som behandlar det bada &mnesomra-

derna. Harigenom fick vi bade tips pa sokvagar samt killor.

Sokningen visade sig vara relativt svar da det fanns lite skrivet pa det specifika omradet. Vi
hittade dock ett antal intressanta artiklar som beskriver ett antal empiriska undersdkningar
som &r grundade i teorin och tillimpade pa detaljhandeln. Vissa av dessa var av ny karaktir
medan ett par var av dldre ursprung. En artikel som har varit mycket anvandbar &r; Morschett
et al’s Competetive advantage in retailing — an investigation of the applicability of Porter’s
framework for food retailers. Denna artikel behandlar endast dagligvaruhandeln, nagot som
vi under materialinsamlandet fick erfara var mer vanligt &n att studera detaljhandeln i sin hel-
het. Vi dr medvetna om att vi aktivt valt bort information som behandlar andra branschomré-
den och de sdrdrag som finns i detaljhandelsbranschen aterfinns sannolikt i &ven andra bran-
scher. Som detaljhandelsstudenter sdg vi en kunskapslucka inom det specifika omradet och
avgransningen var darfor naturlig. Kunskapsluckan 1ag darfor till grund for informationssok-
ningen. Den branschspecifika informationen som vi fick fram har varit nédvandig for att vi

skulle kunna uppfylla vért syfte och kunna svara pa uppsatsens huvudproblem.

2.2.4 Bearbetning av kallor

Var studie vilar i hog grad pa sekundirkillor och det har darfor varit av storsta vikt att dessa
valts ut med omsorg. Problem med andrahandskillor dr exempelvis risken for att vi som for-
fattare missforstatt budskapet eller att vi satt en personlig prégel. Tidsaspekten pdverkar ocksa
huruvida en killa ér tillforlitlig eller ej.>” Vi har strivat efter ett balanserat urval av de sekun-
déra killorna for att pa si satt mojliggora kritiskt tdinkande. Om tva eller flera oberoende kél-
lor sdger en och samma sak si har vi bedomt kvaliteten pd kéllorna som hog. Vi dr medvetna
om att vissa dr tagna ur sitt sammanhang, inte minst nér det giller information fran Internetsi-
dor, men vi har stdvat efter att tolka informationen med forsiktighet. En annan central aspekt
for att bedoma en kéllas tillforlitlighet dr att analysera vilken mottagare som informationen
riktats till samt dess avsidndare. Det ér framst de sa kallade privata kédllorna som da kan leda
till felaktiga slutsatser.”® I och med att mycket av informationen himtats fran Internet si har vi
varit tvungna att halla noggrann kontroll for att undvika dessa problem. Kvaliteten pa nér-

verksplatserna har varit varierande i bade innehall och utseende varfor vi forsokt vilja Inter-

27 Jacobsen, D I (2002). Sid. 152-153.
% Ibid. Sid. 209-210.



netsidor som vi anser 4r av hog kvalitet.” Exempelvis sddana som regelbundet underhéller
och uppdaterar sina nétverksplatser och darigenom anses vara tillforlitliga samt de sidor som

4r knutna till universitetet.*

Trots att vi noga avvigt valet av kéllor finns det en risk att slarvfel, missuppfattningar samt
stress paverkat resultatet. Dessa “misstag” har vi forebyggt bland annat genom att upprétta en
gemensam fildelning.’' Hirigenom har vi kunnat samla och katalogisera all information som
vi forvirvat pd viagen. Den har ocksa givit oss mdjlighet att dela information trots att vi suttit
pa olika platser vilket forebyggt att misstag och missforstand uppstatt oss emellan. Vi har pé
sa sétt haft mojlighet att granska varandras material 16pande samt folja varandras arbetspro-

CESSer.

2.3 Intervjuer

Det empiriska materialet har vi sett som underordnat i

uppsatsen men som ett bra tillskott och komplement

for att kunna uppfylla uppsatsens syfte.*> Genom att ta

in den praktiska och teoretiska erfarenhet som vara e

respondenter besatt skapades ett visst djup &t var upp-

sats samt en verifiering av det sekunddra materialet.

Jacobsen menar att det kan vara idealiskt att anvidnda

olika typer av data, det vill sdga bade primir- och se-

kundirdata, dé olika typer av killor dérigenom kan kontrollera varandra.*® Primérdata ir, till
skillnad frdn sekundirdata, den information som vi forvérvat genom forstahandskillan. Ge-
nom att fa kontakt med personer som arbetar i branschen och som ar sakkunniga pé strategi-
omréadet ansag vi att aktuellt resultat kunde faststéllas.3* Vi valde sdledes respondenter som
tackte in vara bada studieomraden; generiska strategier och detaljhandelsbranschen. P4 grund
av grianssittande faktorer som tid och pengar genomforde vi vara “expertintervjuer” pa olika

satt.

¥ Leth, G. Thurén, T. (2000). Kallkritik for Internet. Rapport 177. Styrelsen for Psykologiskt forsvar. Stock-
holm. Sid. 20.

3% Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 121.

*! Fildelning: www.4shared.com

32 Rienecker, L. Jorgensen, P, S. (2002). Sid. 59.

33 Jacobsen, D 1. (2002). Sid. 152-153.

** Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 164.



Fredrik Voltaire, som arbetar med forsknings- och utbildningsfragor for Svensk Handel, var
den forsta vi tog kontakt med. Han visade ett stort intresse for var uppsats och svarade snabbt
pa vart frageformulér via e-post. Efter Fredrik var vi 1 kontakt med Leif Melin, strategiprofes-
sor vid Handelshdgskolan i Jonkdping. Aven han gav snabba men nigot mer kortfattade och
skriftliga svar, dven dessa via e-post. Eftersom vér egen institution ocksa sjélvklart besitter
relevant kompetens tog vi kontakt med foretagsekonomen FD Gustav Kastberg som vi fick
mbjlighet att triffa for intervju.”> Han framholl dock att han inte bidrog med expertkunskap,
men i egenskap av foreldsare pa dmnet och strategiforskare ansag vi att informationen var
mycket intressant for uppsatsens resultat. Vi var ocksa 1 kontakt med Niklas Gustavsson pé
HUI men valde att inte genomféra denna intervju dd stora delar av vart material redan har

anknytning till detta institut.

Infor intervjuerna fick respondenterna ta del av en kort presentation av uppsatsens amnesom-
rade for att se det sammanhang som svaren skulle tilldmpas i. Intervjufrdgorna som anvints
har varit snarlika men med vissa avvikelser beroende pa respondenternas kunskapsomrade.
Gemensamt dr att de varit utformade som fi och omfattande fragor av 6ppen karaktér samt
med vissa foljdfragor. For intervjumall se bilaga 1. Vi ville dirigenom fanga respondenternas
egen syn pad sammanhanget och till sa stor del som mgjligt ge utrymme for respondenternas
egna associationer. Det kan finnas en problematik i att inte stdlla 6ppna fragor genom en per-
sonlig intervju.’® T de fall dir inte detta gjorts sa har respondenternas gedigna kunskap pa
forskningsomradet samt visade intresse for véar uppsats dnda skapat bra forutsittningar for
utforliga svar. Da vi pabdrjade bearbetningen av det empiriska materialet sa gjorde vi 16pande
dokumentationer i form av sparade ljudfiler samt katalogiserade e-postsvar. Pa sd sétt undviks
risken med att forsumma négra av de tankar som uppstod under uppsatsens gang. Svaren som
respondenterna limnade gav oss dven ny och ovintad information vilket berikat uppsatsen,’’
vilket ockséd var en del motivet med intervjuerna. Nar vi har refererat till respondenterna har
vi valt ut relevanta delar av informationen och dndrat ordningsfoljden. Vi har varit noga med

att inte tillféra ndgot nytt och vi har dven varit noga med att skilja mellan vad som &r respon-

% Denna intervju finns inspelad.

3% Esaiasson, P. (2003). Metodpraktikan. Kosten att studera samhalle, individ och marknad. Nordsteds Juridik
AB. Stockholm. Sid. 262.

37 Patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 101.



denternas och véra egna kommentarer for att pa si sétt terge respondenternas svar pa ett sa

rittvisande sitt sa mojligt.”®

Genom att tidcka in skilda kunskapsomraden och erfarenheter s har det empiriska materialet
fungerat som stod for analys och slutsatser. Det har ocksé fungerat som inspiration och moti-
vation 1 vart skrivande. Vi dr medvetna om att generaliserbarheten 1 intervjusvaren kan vara
begrdnsad men anser att de givit ett relevant kunskapsunderlag for den typ av uppsats som vi

skrivit.

2.4 Slutdiskussion och resultat

Uppsatsen bygger pd teori fran tvd huvudomréden;

generiska strategier och detaljhandeln samt ett tredje

som berdr generiska strategier for detaljhandelsbran-

schen. De tre arbetsfragorna besvaras under respektive

huvudomrade genom en avslutande delsummering. I

delsummeringarna har vi valt att lyfta fram samt kom-

mentera de faktorer som vi ansett vara mest betydelse-

fulla for att i den avslutande delen lyfta fram dessa

ytterligare. 1 figuren ovan askédliggdrs detta kapitel
genom den understa boxen. DA vart arbete med arbetsfragornas delsummeringar varit omfat-
tande och noggrant utfort sa underléttades det slutliga analysarbetet. Rienecker och Jergensen

menar att analysen i sig sjilv inte 4r det intressanta utan snarare det som den anvénds till.*

I det avslutande avsnittet har vi anvint kunskapen om generiska strategier och dagens detalj-
handelsbransch for att istillet tematisera de olika resultaten i en slutdiskussion.”” Denna har
lett fram till flera olika resultat med olika stéllningstaganden vad géller generiska strategiers
applicerbarhet for dagens detaljhandelsbransch. Dérfor har slutsatserna utgatt fran dessa resul-
tat for att svara pa problemet; Gar det att forklara dagens detaljhandelsbranschs agerande

utifran generiska strategier? samt téicka den befintliga kunskapsluckan.

¥ Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 222.
¥ Rienecker, L. Jorgensen, P S. (2002). Sid. 225.
0 Ibid. Sid. 225-226.



2.5 Vetenskaplig artikel

Eftersom vi under var studietid skrivit flertalet uppsatser av traditionell akademisk karaktir
tyckte vi att det vore intressant att prova pa en, for oss, ny skrivteknik. Vi valde darfor att vi
under uppsatsens slutskede skulle skriva om texten till artikelform. Denna skriv- och fram-
stillningsform ansédg vi kunde ge oss nyttig och ny kunskap vilket vi tror oss ha nytta av 1 vart
arbetsliv. Vi ansag ocksa att det finns ett storre ldsarvérde i1 en artikel da den &r mer koncen-
trerad &n vad en uppsats dr. Under uppsatsskrivandet har vi dérfor parallellt l4st in oss pd me-
todlitteratur som sirskilt behandlar hur man skriver en artikel*' samt studerat skrivna artiklar

for inspiration.

Niér uppsatsen ndst intill var fardig valde vi dnd4 att fullf6lja den akademiska formen for upp-
satser. Under skivandets gang blev vi allt mer intresserade av att skriva en artikel i en friare
”debattform” och det kéndes osdkert om en sddan artikel uppfyller de vetenskapligt férankra-
de krav som stélls for magisteruppsatsen. Vi vill &ndé gora ett forsok att komprimera denna
uppsats till en artikel efter inlimnandet av uppsatsen. Den process som artikelforberedelserna
inneburit har haft en viss paverkan pé uppsatsskrivandet. Exempelvis har tid avsatts for forbe-
redelser samt paverkat dispositionen av uppsatsen i den inledande delen av skrivandet. Dispo-

sitionen har dirfor justerats i ett senare skede och lett fram till denna slutgiltiga versions upp-

lagg.

Med vetskap om de tillvigagingssatt och vigval som uppstatt under skrivandets gang kan vi
nu ta del av de avhandlande delarna av uppsatsen. Vi inleder med det kapitel som presenterar

och kartldgger dagens detaljhandelsbransch.

*! Framst Kitchin, R. Fuller, D. The academic’s guide to publishing (2005) Sage Publications. London.



KAPITEL 3.
DAGENS DETALJHANDELSBRANSCH

| detta kapitel redogor vi for dagens detaljhandel och dess sardrag. For att satta in branschen i en
historisk kontext inleds med en kort tillbakablick pa detaljhandelsomradet. Darefter tillampas de tva
teorierna Five Forces och PESTEL pa detaljhandeln idag for att leda fram till den summering som

besvarar uppsatsens forsta arbetsfraga; Vilka ar sardragen i dagens detaljhandelsbransch?

3.1 En historisk tillbakablick av detaljhandelsbranschen

Vid 6vergangen fran det gamla jordbrukssamhillet till industrisamhéllet var inférandet av nya
effektiva metoder for livsmedelsproduktion och industriell tillverkning nigra av de viktigaste
kdnnetecknen. Pa sa sitt ersattes det manuella jordbruket liksom fabrikssystemet med arbets-
ledning och specialisering. Denna utveckling kom att innebdra andra former av ekonomiska
aktiviteter dn tidigare genom vad som kom att kallas for kapitalismen. Som ett resultat av des-
sa uppstod nya funktioner, affarsidéer och foretag i det tidiga industrisamhaillet. Detta foljdes
av fornyade teknologier, produkter och en 6kande produktion av dagligvaror med syftet att
tjdna pengar och fa vinst pa olika marknader. Detta ledde fram till att det moderna industri-

samhillet etablerades genom den industriella revolutionen.*

Efter andra virldskrigets slut vidtog den masskonsumtion och massproduktion som efter ett
par decennier skulle fa stora effekter for utbudet och efterfragan. Under tiden for massproduk-
tion lag all makt hos producenten, men i och med den ekonomiska tillvixten dkade konsu-
mentens efterfragan. Detta ledde till fordndrade kdpbeteenden déar kunden borjade stilla allt
hogre krav. Detta fenomen har bland annat kallats for “Fordismens dod” av professorn och
managementkonsulten Richard Normann. Nu valde konsumenten sjidlv vilka produkter som
ansigs vara kopvirda eller ej.* Denna forindring, i kombination med teknologins utveckling,

ar en av de frimsta anledningarna till den karaktir detaljhandeln har idag. Den markanta tek-

“2 Hultén, B. (2007). Den professionella kedjan och den kundstyrda marknadsféringen om tillganglighet och
vardeskapande i det bindra samhéllet. HUI.

# Sundstrém, M. (1998). OLIKA SATT ATT KOPA — Detaljhandelns utveckling och konsekvenser for kpbete-
ende. Reports on Business and Informatics. No 1 Fall 1998. Institutionen for informatik och féretagande. Hog-
skolan i1 Boras. Sid. 2.



nologiska utvecklingen de senaste decennierna har ocksa bidragit till framvéxten av den nya

ekonomin.**

Idag kan detaljhandelsbranschen delas in i tvd omraden: sdllankdpsvaruhandeln och dagligva-
ruhandeln. Den forsta av de tvd omfattar alla de butiker som vanligen finns lings med en
shoppinggata, till exempel kldder, mobler, elektronik och inredning. Inom dagligvaruhandeln
ryms livsmedelsaktdrerna och de som réknas till den dagliga och basala konsumtionen. Vi har
studerat detaljhandeln i sin helhet, varfor bade dagligvaruhandeln och séllankdpsvaruhandeln

ar inkluderat.

3.2 Detaljhandelsbranschen och dess omvarld

For att uppna uppsatsens syfte behover vi kartldgga sdrdragen i dagens detaljhandelsbransch.
Teorierna Five Forces och PESTEL é&r dd bra modeller att anvédnda. Det ér vilként att de fak-
torer som ingdr 1 Five Forces- och PESTEL-modellerna interagerar pa olika sétt och att dessa
paverkar varandra olika vid olika tidpunkt, samhéllen, branscher och foretag. Professor Peter
McGoldrick framhaller att ekonomi, demografi och konsumentbeteende ar de viktigaste fakto-
rerna att beakta nir forandringsprocesser i detaljhandeln skall studeras.*’ Dessa faktorer ater-

finns 1 de tva modellerna vi anvént.

3.2.1 Five Forces

For att formulera eller forstd en strategi bor branschkonkurrensens drivkrafter kartlaggas, det-
ta kan goras genom att tillimpa Porters teori Five Forces. Hér askadliggors branschens struk-
turdrag och denna vetskap belyser styrkor och svagheter hos foretaget, 4skddliggor dess stéll-
ning inom branschen, klargor vad de strategiska forédndringar som kan ge hog avkastning samt
de omraden dér foretaget har sina mdjligheter och hot. Analysen dr anvdndbar for bade pro-
duktforetag och serviceforetag, vilket innebir att detaljhandeln 1 sin helhet kan studeras med

hjilp av Five Forces.

Branschens konkurrensintensitet omfattar de foretag som pa ett eller annat sitt kan betraktas
som konkurrenter, direkt eller indirekt. Graden av konkurrens stéar i direkt samband med den

avkastning som kan uppnaés, finns det en god avkastningsmdojlighet 1 branschen sa ér risken for

# Jonung, L. (2000). Den nya ekonomin i ett historiskt perspektiv. Ekonomisk Debatt. Arg. 28. Nr. 6. Sid. 562.
* McGoldrick, P. (2002). Retail marketing. 2nd ed. Maidenhead, McGraw-Hill. Sid. 33.



hog konkurrens stor. Rivalitetsgraden mellan etablerade foretag dkar ndr flera direkta konkur-
renter antingen kdnner sig pressade eller ser mojlighet till att forbattra sitt 14ge. Detta medfor
att konkurrenter ir inbdrdes beroende av varandra.*® Intensiteten i branschkonkurrensen be-
staims utifrdn faktorerna i Five Forces dér den starkaste, eller de starkaste, krafterna ligger till
grund for den strategi som fOretaget viljer. Det dr tre generiska basstrategier som Porter da
syftar pd, vilka beskrivs 1 nédsta kapitel. Foretag kan ha olika formaga att handskas med
branschstrukturen och denna forindras dessutom over tid.*’ Five Forces-modellen beskriver
processer som tenderar att forflytta verksamheter mot perfekt konkurrens vilket per definition
innebér att samtliga delar av modellen utgor betydande hot. Denna situation medfor endast
medelgod I6nsamhet alternativt 16nsamhet som med knapp marginal bidrar till 6verlevnad.
Varje ytterligare framging hills effektivt tillbaka av de faktorer som pédverkar branschen i en
Five Forces. De krafter som péverkar konkurrensen i branschen é&r:

e Hot frén nya etablerare

e Hot frin substitut

e Kundens forhandlingsstyrka

e Leverantdrernas forhandlingsstyrka®

3.2.2 PESTEL-analys

En mer generell bild av omgivningen &n den som Five Forces ger kan fas utifrdn en PESTEL-
analys, vilken bryter ner branschens makromiljo.* Tidigare gick analysmetoden under be-
ndmningen PEST, dir bokstiverna representerar olika faktorer: politiska (political), ekono-

miska (economical), sociokulturella (socio-cultural), teknologiska (technological).

Den politiska faktorn (P) innebdr att politiska beslut har stort inflytande pa mojligheterna till
foretagande 1 ett land. Besluten har indirekt att géra med marknadspotentialen. Den allmidnna
politiska miljon i ett land paverkar foretagens affdrsrisker och ér den faktor som framst inver-
kar pd branschens mdjligheter i framtiden. De ekonomiska forhdllandena (E) skapar bade for-
utséttningar for konsumenternas kopkraft och 16nsamheten i branschen och bor analyseras

bade pa kort- och pé langsiktigt. Faktorn sociokulturell (S) tar upp frdgor om det sociala och

% Porter, M. (1991). Konkurrensstrategi Bohusliningens Boktryckeri AB. Uddevalla. Copyright: The Free Press
A Division of MacMillan Publishing Co. Inc. Sid. 37-41.

“71bid. Sid. 27-28.

* Barney, B. J. Gaining and sustaining competitive advantage (2002) Pearson Education Inc. New Jersey. Sid.
99.

* Nilsson, H. Isaksson, A. Martikainen, T. (2002). Féretagsvérdering med fundamental analys. Studentlittera-
tur, Lund. Sid 91-92.



kulturella i ett land. Demografiska fordndringar, i form av exempelvis fordelning av inkomst,
ar ocksa aspekter som lyfts fram under denna del. Teknologiska faktorer (T) paverkar bade
vilka mojligheter ett foretag har att producera varor i en region och de moéjligheter som finns
att silja varorna.”® Har &r det viktigt att analysera innovation och forskningsvilja men ocksa
inforandet av ny teknik samt fordndringstakten av denna. Modellen har utvecklats till att om-
fatta d4ven E och L vilka representerar miljo (environmental) och legala (legal) faktorer. Dessa
tva faktorer var tidigare inkluderade i de andra faktorerna men har ansetts s& omfattande och
viktiga att de lyfts fram enskilt vilket lett till en utvidgning av modellen. Faktorn miljo tar upp
miljofragor, mangd och typ av energi som forbrukas samt dtervinning och sophantering, etce-
tera. Den legala faktorn behandlar lagstiftning om konkurrens, statliga policys, tillverkning

samt produktsikerhet.”!

Dessa sex faktorer &r inte branschspecifika och mdjligheten att pdverka dessa for enskilda
foretag ar darfor begransad. Modellen syftar till att identifiera yttre omstindigheter som har
paverkat, paverkar och kommer att padverka branschen i sin helhet, det vill sdga faktorer som
berdr foretaget och som foretaget inte direkt kan paverka.”® De fungerar darfor sarskilt bra i

kombination med Five Forces vilken &r mer branschspecifik.

3.3 Dagens detaljhandelsbransch

Med hjélp av de tva teorierna ovan har vi kartlagt dagens detaljhandelsbransch. Resultatet av
kartldggningen presenteras nedan utifran McGoldricks tre huvudfaktorer for detaljhandeln:

ekonomi, demografi samt kundbeteende.

3.3.1 Ekonomiska faktorer for dagens detaljhandel

Detaljhandeln idag stracker sig ofta ldngt 6ver de nationella grianserna vilket bidrar till att
impulser, méjlighet till specialisering samt underlag for tekniska framsteg skapas.” Detalj-
handeln har genomgatt en strukturomvandling som medfort omkring 30 procent utldndskt

dgande 1 de mest internationaliserade genrerna till foljd av mer 6ppna grénser. Sysselséttning-

%0 Nilsson et al. (2002). Sid. 91-92.

> Ahnsberg, C F. Mattsson, M. (2007) Omvarldsanalys och dess inverkan pd strategiutformandet i svenska
verkstadsforetag. Hogskolan i Halmstad. Sektionen for Ekonomi och Teknik. Europackonomprogrammet. Sid.
13.

52 Ahnsberg, C F. Mattsson, M. (2007). Sid. 13.

>3 Folster, S. Bergstrom F. (2001). Kampen om képkraften, handeln i framtiden. Handelns Utredningsinstitut,
Stockholm. Sid 8-9.



en i detaljhandelsbranschen har avvikit fran den generella utvecklingen i landet, till skillnad
fran flera andra privata tjanster sd har sysselséttningen i branschen stagnerat. En stor orsak till
detta tros vara e-handelns rationalisering.” Vilstindet har 6kat och priserna sjunkit vilket
medfort att hushallen fatt en storre disponibel inkomst efter att de basala behoven tillfred-
stdllts. En konsumtionspost som okat kraftigt ar tjanstesektorn, som bland annat innefattar
resor, restaurangbesok samt allt fler detaljhandelsforetag. Under ar 2008 och 2009 vintas
hoga tillvaxttal inom bade dagligvaru- och sidllankdpsvaruhandeln, men med en viss tillbaka-
géng av den sistndmnda. Detaljhandelsbranschen som helhet kommer att viaxa med 5,5 pro-
cent vilket till stor del kan hirledas ur det 5kande vilstandet.”> Den svenska konjunkturcykeln
ar att betrakta som relativt stabil da den dven under turbulenta &r visat pa en jamt forandrings-

56
kurva.

Detaljhandelsbranschen karaktdriseras av en hog andel av utldndskt dgande och HUI spar att
andelen kommer att 6ka. Motsatt tror foretagsekonomen Gustav Kastberg,” och stodjer det
med att Sverige ar ett for litet land for att vara intressant for de internationella aktdrerna.
Manga utldndska kedjor &r trots det redan hir och vissa pd vig, till exempel Wal-Mart. Ut-
vecklingen i detaljhandeln har generellt sett gatt mot allt férre och storre aktorer.”® Detta gill-
er bade sillankopsvaruhandeln och dagligvaruhandeln, men karaktiren av fi och maiktiga
aktorer dr tydligare i dagligvaruhandeln, menar Kastberg.”® Trenden ér tydlig virlden Gver
och inte pa nagot sitt unik for Sverige.”” D4 stora ligprisaktdrer som Bauhaus, El-Giganten,
H&M, IKEA eller Stadium &r marknadsledande far deras etableringar som regel konsekvenser
for nya aktorer, som i regel tvingas till en medveten differentiering for att komma bort fran
lagpris som affirsidé for att vara konkurrenskraftiga i en alltmer globaliserad handel.®’ Inter-
nets framvixt har dock 6ppnat upp nya mojligheter for nya aktorer. E-Loan dr ett exempel pé
ett foretag som fann glapp i marknaden och som tack vare Internet etablerat en verksamhet
som fyllt gapet. Funktionen hos E-Loan dr att exempelvis jamfora olika kreditgivare och att

gora det latt for kunden att rangordna olika aktdrer och alternativ.®” Internetanviandandet for

> Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 12.

> http://www.hui.se himtad 080416 kl. 12.54.

>% Jonung, L. (2000). Den nya ekonomin i ett historiskt perspektiv Ekonomisk Debatt. Arg. 28. Nr. 6. Sid. 562.
°7 FD vid Lunds universitet, institutionen for Service Management. Intervju 080505.

> Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 12.

> Intervju 080505.

5 http://www.hui.se/LitiumDokument20/GetDocument.asp?archive=3&directory=48&document=792 Hamtat:
080416. K1. 13.26.

% Hultén, B. (2007). Sid. 136.

82 Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 12.



detaljhandlarna har 6kat explosionsartat de senaste dren och idag har 80 procent av de svenska
detaljhandelforetagen tillgang till Internet. Pricerunner, ett foretag som gor prisjimforelser
mellan olika detaljhandlare 6ver Internet, dr ytterligare ett exempel pa foretag som utnyttjar
den nya teknologin. Internet medfor ocksé en lidgre grad av omstéllningskostnader for kunden

vilket gér alla aktérer mer eller mindre lika littillgéngliga.®®

Under det senare decenniet har konkurrensen mellan olika butikskoncept varit intensiv och
utvecklingen gir som sagt mot allt storre butiker, en indikator pd detta dr att sdljytan pd ny-
etableringar i genomsnitt dkat med tiden.** Detta, tillsammans med en dkande trend av egna
markesvaror (EMV) innebar ett maktskifte mellan leverantdr och producent da detaljisterna
bade blir kund och konkurrent till dessa. Flera undersdkningar har visat att priserna pA EMV
generellt dr l4gre dn pa leverantorernas motsvarande produkter. Detta &r positivt for konsu-
menten, men sitter leverantoren i ett samre ldge. I sdllankdpsvaruhandeln ér fenomenet van-

ligt sedan linge, exempelvis har IKEA i princip uteslutande bedrivit forsiljning av EMV.%

De senaste decennierna har handeln genomgatt en produktivitetsforbattring som till stor del
har att gora med en effektiviserad distribution. Anledningen tros vara IT-utvecklingen som
leverantorsforetagen till stor del kan dra fordel av. Om en aktor skall uppné stordriftsfordelar
ar en effektiv logistik och distribution av stor vikt och val av och relation till leverantéren blir
mycket viktig och sammantaget finns det mycket som tyder pa att leverantdrernas makt har
minskat i och med de stora aktdrernas starkare position. Utvecklingen av ny teknologi har
mojliggjort kostnadsreduceringar, forkortade distributionskanaler och branschglidningar.
ICA:s introduktion av bankverksamhet dr ett sdidant exempel. De traditionella postorderfore-
tagen har fitt stark konkurrens frén att allt fler traditionella detaljhandelsforetagen ockséd bor-
jat anvinda Internet som en alternativ forséljningskanal och komplement. De som viéljer att
utnyttja Internet pa ndgot av dessa sitt har stor nytta av den informationsfunktion som Internet
fyller. Foretagen kan latt halla sig uppdaterade om sin omvérld, kommunicera med kunderna
samtidigt som interaktion med kunden minskar. Handeln 6ver Internet har inneburit en struk-
turfordandring i vissa avseenden men den traditionella detaljhandeln &r fortfarande hushallens

166

frimsta forsdljningskanal.”™ En rad kostnadsreduceringar kan ocksé uppnas tack vare den nya

8 Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 45.
% bid. Sid. 60.

5 Ibid. Sid 27.

% Tbid. Sid. 82-85.



teknologin. Det tar bade tid och &r dyrt att informera sig om potentiella leverantorer, lo-

gistikldsningar, transportalternativ eller produktkvalitet.®’

For att forsta forandringarna i detaljhandelsbranschen ér vissa lagar och férordningar av storre
betydelse dn andra. Plan- och bygglagen (PBL) har sirskilt paverkat hidndelseutvecklingen
sedan 1990-talet. PBL beslutar hur kommunerna far disponera och bebygga sin mark och pa-
verkar dérfor direkt externa kopcentrum och huruvida de fir byggas eller ej. Det finns en na-
turlig skepsis mot externa kopcentrum och dess paverkan pd vart konsumtionsménster och da
PBL éndrades i borjan av 1990-talet infordes ocksa restriktioner mot dessa handelsplatser.
Miénga kommuner har dock blivit mer positiva till etablering av kopcentrum varfor lagen inte
i praktiken foljs till fullo.®® Genom en ny konkurrenslag som tillkom 1993 skirptes lagstiftar-
nas syn pa konkurrensens betydelse for dynamik och tillvaxt i ekonomin. Varken PBL eller
konkurrenslagen ger specifik vigledning till hur avvdgningen mellan konkurrens och social-
och miljoméssig syn bor bedrivas i kommunerna. Detta innebér att kommunen genom fysisk
planering kan medverka till en servicestruktur som &nda beaktar sociala och miljoméssiga
aspekter. Kommunerna kan ocksé stilla krav pé att de handelsytor som etableras vél passar in

i den kringliggande miljon samt att en levande stadskérna bevaras.”

3.3.2 Demografiska faktorer for dagens detaljhandel

Inkomsternas storlek och utveckling ar av stor betydelse for konsumtionen inom detaljhan-
deln.” Det 4r inte bara de totala inkomsternas utveckling som &r av central betydelse, utan
dven hur stor del av inkomsterna som konsumententerna viljer att inhandla varor och tjénster
for. I ett langre perspektiv har detaljhandelns andel av den totala privata konsumtionen mins-
kat. Ar 1970 utgjorde detaljhandelskonsumtionen nistan 50 procent av den totala privata kon-
sumtionen. Idag har andelen minskat till drygt 30 procent.”’ Ytterst styrs vi och vér konsum-
tion av de budgetrestriktioner samt preferenser vi har. Dessa faktorer paverkas 1 sin tur av den
totala samhéllsutvecklingen. Mycket tyder pa att forandrade preferenser idag tills stor del pa-
verkas av teknologiska framsteg och internationella influenser. En 6kande spridning i in-

komstfordelning skapar konsumenter som dels dr benéigna att konsumera lyxvaror samtidigt

7 Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 75.
% Ibid. Sid. 33.
% http://www.pub.linkoping.se/oversiktsplan/oversiktsplan98/oversikt/ma_hande.html Hamtad: 070417. K.
11.27.
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som vissa efterfragar pressade priser.”> Henrik Ohman, konsult inom omvirldsanalys, menar
att vid sidan om kvalitetskonsumtion kommer lyxkonsumtion att bli allt populdrare. Till ex-
empel kommer vi att vi blir allt mer influerade av det japanska sittet att konsumera, ndmligen
genom att kombinera lagpris med exklusivitet. Kunden storhandlar och sparar in pd basvaror
for att kunna unna sig lyx.”” De foretag som foljer dessa kundpreferenser kommer méjliggora

framgang, menar Fredrik Voltaire, Svensk Handel.™

Vara omflyttningar har direkt paverkan pa handeln dd den har tendens att folja dessa monster.
Idag flyttar vi i allt storre utstrackning in till stdderna vilket tillsammans med okad e-handel
gor storstadsutbudet tillgdngligt for fler. Detta innebér att de traditionella produkter som pa
landsbygden anvénds for sjdlvhushéllningsdndamal idag forlorar i betydelse. Eftersom han-
deln foljer kunderna innebdr urbaniseringen en fortitning av handelsplatserna. Orsaker till
omflyttningen &r utbudet av varor samt ett bredare kultur- och néjesliv. Da vi till stor del &r
bilburna skapas ocksé mojligheter for att besoka alla de marknadsplatser som ar svértillgéng-
liga pa annat sitt. De externa kopcentrumen har vuxit sig starkare sedan 1990-talet och utgor
idag en tydlig trend for vira konsumtionsmonster. Det &r 1 stora och mellanstora stider som
dessa dr vanligast.”” Demografin i Sverige visar pa forindringar 6ver tid. Till exempel har
medellivsldngden i Sverige okat och idag dr genomsnittsdldern 76,7 ar for mannen och 81,8 ar
for kvinnor. Okningen beror frimst pa4 den minskande dodligheten bland #ldre, forr var det
istéllet omvént och det var en sjunkande dddlighet bland barn och ungdomar som lyfte sift-
rorna.’® Ensamstiende kvinnor utan barn ir den grupp som utgdr storst del av de svenska hus-

hallen, pa andra plats hamnar sammanboende utan barn.”’

3.3.3 Konsumentbeteenden 1 dagens detaljhandel

Att dagens konsument ldgger mer tid och pengar pé restaurangbesok, resor och andra evene-
mang har medfort att aktorer 1 dessa branscher utgor ett allt storre hot mot detaljhandelsbran-
schen.” En utredning av HUI, Posten AB och Svensk Distanshandel visar att e-handeln ér den
snabbast vixande forsdljningskanalen i dagens detaljhandel och att den med storsta sannolik-

het ocksd kommer att 6ka framover. E-handeln blir séledes ett starkt substitut till de fysiska

72 Folster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 23-25.
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detaljhandelbutikerna och undersdokningen visar att det blir allt viktigt for dagens detaljhan-
delsaktorer att ha detta i dtanken for att kunna né ett stort forsiljningsunderlag.” Likvil finns
det de, som menar att det gir att lyckats med forsidljning 6ver Internet men att det skulle vara

forhallandevis svért for e-handelsforetagen att konkurrera ut traditionella detaljhandlare.™

Detaljhandeln lever genom konsumenterna och dr darfor tvungen att anpassa sig till de radan-
de konsumtionstrenderna.®' Den vilfird vi idag lever i har medfort en hogre levnadsstandard
for konsumenten® och Lena Mossberg, docent vid handelhdgskolan i Géteborg, anser att da-
gens konsumtionsbeteende har foréndrats under det senaste decenniet. Mossberg menar att
dagens kunder soker upplevelser och att konsumenten vill njuta, ha roligt och bli engagerade
ndr hon handlar och konsumerar. Det ricker sdledes inte att endast fokusera pd karnproduk-
ten.*> Aven Paco Underhill skriver och forskar om kundbeteende och forklarar shopping som
en funktion av beldning, terapi, muta, tidsfordriv eller som en anledning att f& komma hem-
ifran.** Vi dr dérfor beredda att betala for dessa upplevelser idag. En del av kvalitetsbegreppet
idag ligger darfor 1 att erbjuda service och pa den amerikanska marknaden motsvara sa myck-
et som tvé tredjedelar av bruttonationalprodukten servicerelaterad produktion.®> Kunderna &r
ocksa mer bendgna att rora pa sig, bara utbudet ar det ritta. Detta innebir att de marknadsplat-
ser som inte lever upp till kundens forvintningar ersitts av andra och Fredrik Bergstrom,
HUI, menar att i samma stund som en butiksinnehavare inte ger kunderna vad de vill ha finns
det en uppenbar risk for forlorade marknadsandelar och i slutindan konkurs.*® Kundens makt
och forhandlingsstyrka &r sdledes stor. Internets explosionsartade framvéxt har bidragit till att
detaljhandelsbranschen, trots dess komplexitet, blivit relativt lattoverskadlig for konsumenten.
Kunderna kan Iétt tillgodogora sig information om olika aktorer och ddarmed dr switching-
kostnaden 14g for kunden. I ménga fall erbjuder foretagen pa nitet liknande produkter som

kan kopas i fysiska butiker, men till ett 14gre pris, vilket i hog grad paverkar maktforhallandet

7 Handelns Utredningsinstitut, Posten AB och Svensk distanshandel E-barometern. Tillginglig:
http://www.hui.se/LitiumDokument20/GetDocument.asp?archive=3 &directory=123 &document=899 Hémtad:
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mellan kunden och aktdrerna i branschen.®” Nya kundbeteenden méste dérfor snabbt anammas

av detaljhandlarna.

Konsumenterna blir alltmer medvetna om miljons paverkan samt produktionens omsténdighe-
ter till foljd av var konsumtion. Den handel som bedrivs i varlden gynnar ofta de rika landerna
pa bekostnad av de fattiga. WTO och Virldsbanken har tillsammans med stora foretag skapat
regler som skall mojliggora de fattiga landernas mojlighet till utveckling. Vetskapen om pro-
blemen har utvecklat flera alternativa handelsval for konsumenten att ta, Rattvis handel ar ett
sadant exempel. Det har ocksa tillkommit ett stort antal Internetsidor, féreningar och dylikt
som underlittar for konsumentens medvetna val. Konsumentverket uppmanar pa sin hemsida
att alla skall kdnna sig berorda och anstrdnga sig for att forbéttra miljon och ger flertalet tips
pé hallbar konsumtion. Dir kan du ocksé se hur ”gron” du ér i deras miljomitare.* Genom att
allt fler foretag och konsumenter blir medvetna om de miljofaktorer som konsumtionen pa-
verkar frammanas behov och efterfragan. Idag kan vi se ett allt storre produktutbud som er-
bjuder ekologiska alternativ till de flesta produkter, framforallt i dagligvaruhandeln. Pa Fri
Kopenskaps hemsida kan man ldsa att 90 procent av Coops kunder tycker det dr viktigt att
handla ekologiskt, enligt en kundundersokning foretaget gjort.*” Antalet ekologiska odlare i
Sverige har mellan 1990 och 2000 6kat med néstan 210 procent och ekologiskt odlad areal i
landet med drygt 600 procent.”® Flera stora svenska klddforetag har introducerat ekologiska
plagg 1 sin kollektion, H&M och Lindex &dr exempel pé aktorer som valt att dven sdlja plagg
av ekologiskt odlad bomull. Trender pekar ocksa mot ett allt mer héllbart tdnkande vad géller
mode och skdnhet. Detta 4r trender som troligen kommer vixa sig starkare kommande ar.”’
Voltaire lyfter fram betydelsen av att kinna av de nya kundbeteendena och efterfragansmdns-

ter och att som detaljhandlare anpassa sig till dessa.”

Efter genomgéngen av en rad bransch- och omvérldsfaktorer har vi skapat oss en dvergripan-
de bild av detaljhandeln. Darfor har vi nu ett bra underlag for att ta fram sirdragen i dagens

detaljhandelsbransch, vilket foljer i ndsta avsnitt.
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3.4 Summering kapitel 3 — Sardragen 1 dagens detaljhandelsbransch

Utifrén en presentation av detaljhandelsbranschen har vi valt att lyft fram de mest framtridan-
de sdrdragen for att svara pa var forsta arbetsfraga: Vilka ar sardragen i dagens detaljhan-

delsbransch? Dessa har vi summerat i ett antal nyckelbegrepp.

Branschens komplexitet

Den makromiljé som dagens detaljhandelsbransch verkar 1 & méngt mer fragmenterad i1 jam-
forelse med exempelvis karaktdren av det tidigare industrisamhéllet. Dagens detaljhandelsfo-
retag verkar séledes under komplexa forhdllanden. Makromiljon stdller krav pd aktorerna att
vara sma och stora, lokala och globala samt flexibla och planerade. Aktorerna forvéntas dven
att vinda sig till nischmarknader dir de skall erbjuda skriddarsydda 16sningar som savil
massmarknader dir de forvintas erbjuda standardiserade produkter.”® Den vilfird vi idag le-
ver 1 har medfort en hogre levnadsstandard for konsumenten och i sin tur nya konsumtions-
monster. Detta stiller nya krav pa bade nya och gamla aktdrer som méste leva upp till de krav
som dagens konsumenter stiller. Dagens detaljhandelbransch karaktériseras av att konsumen-
terna efterstravar allt fler upplevelser. Kunden vill njuta, ha roligt och bli engagerade nir hon
handlar och konsumerar, idag ricker det saledes inte att fokusera pa endast kdrnprodukten. I
dagens detaljhandel dr konsumentbeteende delvis paradoxalt och baseras & ena sidan pa upp-
levelser och a andra sidan pd e-handel. Manga kunder vill bade konsumera lagpris och lyx
samt blir mer och mer miljdmedvetna. Vi tror att efterfrigan pa hogkvalitativa varor &r ett

svar pa en 6kad miljomedvetenhet som delvis leder oss bort fran en slit-och-slédng-trend.

Branschen och den teknologiska utvecklingen

Internets explosionsartade framvixt har bidragit till att detaljhandelsbranschen, trots dess
komplexitet, dr relativt lattoverskadlig. Kunderna kan létt tillgodogdra sig information om
olika aktorer. I ménga fall erbjuder foretagen pé nétet liknande produkter som fysiska butiker
gor men till en ldgre kostnad. Detta kan utgora hot for butikerna och stéllet nya krav pa de
fysiska butikerna i form av kunderbjudande och upplevelse. Ny informations- och kommuni-
kationsteknologi har ocksa underlittat for den pdgdende globaliseringen vilket i sin tur stimu-
lerat och underldttat for dynamik och fornyelse i detaljhandeln. Teknologin har frambringat
nya mojligheter for savil butiker som konsumenter genom att effektivisera och rationalisera

exempelvis inkdp och produktion. Internet har dven bidragit till helt nya aktérer s som Price-

% Hultén, B. (2007). Sid. 23.



runner. Genom Internet har ocksa nya forsiljningskanaler for redan etablerade aktdrer upp-

kommit.

Branschens expansion och strukturomvandling

Detaljhandelbranschen i Europa kidnnetecknas sedan mer dn ett decennium av en expansion
och strukturomvandling, vilken paverkat utvecklingen bdde péd kort men ocksd pa lang sikt.
Detaljhandeln har under de senaste decennierna blivit storre i omfattning bade vad géller buti-
kernas yta men ocksd antalet nytillkomna aktorer. Denna strukturomvandling har bildat le-
dande grupper inom detaljhandeln med stor makt. Exempelvis skapar El-Giganten, H&M och
IKEA ett 6kat behov av differentierade aktorer da det kan vara svart att konkurrera med pris
mot dessa stora kedjor. Manga framhéller att trenden gér mot allt storre lagprisaktorer och att
det ddrmed har blivit allt viktigare for de foretag som inte bedriver denna strategi att hitta al-

ternativa losningar.

Vi har nu beskrivit sdrdragen i dagens detaljhandelsbransch. Vért syfte ér att studera generis-
ka strategiers applicerbarhet for dagens detaljhandelsbransch varfor vi i nésta kapitel kommer

att presentera teorin generiska strategier.



KAPITEL 4.
GENERISKA STRATEGIER

| detta kapitel beskriver vi teorin generiska strategier. Kapitlet inleds med en kort foretagsstrategisk
tillbakablick for att satta in generiska strategier i ett sammanhang. Darefter foljer en redogorelse for
den teori som Porter utvecklade 1980 samt utvalda teoretiker vilka uttalat sig om generiska strategier.
Kapitlet avslutas med en summering dar uppsatsens andra arbetsfraga; Hur beskrivs generiska stra-

tegier? besvaras.

4.1 En foretagsstrategisk aterblick

Begreppet strategi har sitt ursprung inom det militira och harror fran grekiskans strategia
[strategos och innebar da betydelsen generalkonst eller krigsforing. Militdara strategier och
foretagsstrategi har mycket gemensamt da de vilar pa en gemensam forstaelse om att skapa en
plan for sina resurser sé att en fordelaktig position kan uppnés.’* Inom det foretagsekonomis-
ka dmnesomradet har dock strategi en kort historia, foretagsekonomerna Bengtsson och Skér-
vad menar att det anvints de senaste 30-40 aren.” Trender och moden finns inte bara i mode-
virlden utan det finns utvecklingstendenser ocksa i den foretagsstrategiska virlden.”® Det som
drivit strategiutvecklingen &r ett behov hos foretag och praktiker snarare én ett behov av att
utveckla teori, menar Robert M. Grant.”’ Nedan foljer en tillbakablick vilken tar sin bdrjan
under 1960-talet da alltsd foretagsstrategi var att betrakta som ett nytt fenomen. Aterblicken
lyfter fram de framsta karktérsdragen for varje epok, fore och efter generiska strategiers upp-

komst.

4.1.1 Utvecklingen fram till generiska strategier

Under 1960-talet lanserades dmnet foretagsstrategi for forsta gangen och kallades da for lang-
siktsplanering och fokuserade da framst pa prognoser och framtidsbedomningar. Vid denna
tidpunkt véxte ocksa foretag i storlek och komplexitet vilket medforde svarigheter i att koor-

dinera beslut for att skapa kontroll. Nya metoder med kortare intervall for att planeringen

% Grant, R M. (2008). Contemporary strategy analysis. 6™ edition. Blackwell Publishing. Main street, malden,
USA. Sid. 14.

% Bengtsson, L. Skirvad, P H. (2001). Sid. 11.
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skulle bli s effektiv och exakt s mojligt vixte istillet fram” och en av de foretagsstrategiska
klassikerna som intresserade sig for strategisk planering var Igor Ansoff. Hans framsta syfte
var att skapa en analytisk referensram for foretagsledare for att pa sa sétt forsoka 16sa “verkli-

ga problem” inom strategiomradet.”

Under 1970-talet till mitten av 1980-talet hade omstidndigheter fordndrat forutsittningarna
och ledde till att diversifiering och synergieffekter som foretag stravat efter misslyckades.
1974 och 1979 skakades makroekonomin av oljekriser samtidigt som internationell konkur-
rens frén Japan, Europa och Sydostasien tilltog. Denna turbulenta miljo gav foretagen pro-
blem 1 att planera péd ldng sikt vilket ledde till ett skifte ifrdn den strategiska planeringen till

strategiskapande och positionering.'®

Nu kom den strategiska analysen till stor del handla om
relationen mellan strategi och foretagets omvérld, frimst i form av bransch- och konkurrent-
analyser. Porters teorier fick da stor genomslagskraft for praktiker. Porter utgér ifrén att fore-
tag forsoker dstadkomma konkurrensfordelar, vilka skapas genom att foretaget paverkar och
positionerar sig i forhédllande till andra aktorer 1 den aktuella branschen och dess kontext. En
annan stor teoretiker under denna period var Henry Mintzberg. Grundtanken i Mintzbergs
teori dr att strategier utvecklas och tar form i efterhand istdllet for att planeras fram. De strate-

gier som formas i foretag paverkas da av de planerade strategierna samt av de s& kallade

framvixande strategierna.'®!

4.1.2 Utvecklingen efter generiska strategier

Under 1990-talet uppstod ett allt storre intresse for analys av foretagets resurser pa grund av
en otillfredsstéllelse med en 6verdriven anvdndning av branschanalyser. Kompetens- och re-
sursanalysens grundsyn ér istéllet att foretagets unika resurser och kompetenser dr den frams-
ta kéllan till konkurrensfordelar. Ledande foretradarna for detta synsitt &r Jay Barney, C K
Prahalad, Gary Hamel och R M Grant.'"” Barney menar att i en vérld dér kundpreferenser,
teknologier och regleringar snabbt fordndras riskerar en strategi byggd pa vissa bestdmda ex-
terna forutsattningar att snabbt bli en oséker bas. En mer stabil bas for foretagets strategi ar da
vad foretaget kan astadkomma, det vill sdga foretaget kompetenser och resurser. Genom att

utgd frin vad foretaget dr bra pa kan man skapa en utgangspunkt for i vilken riktning foretaget
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bor utvecklas. Hur uthalliga dessa konkurrensfordelar dr beror pa hur snabbt andra foretag kan

forvirva eller imitera dem.'®

Under 2000-talet och senare delen av 1990-talet har en den teknologiska utvecklingen haft en
stark inverkan pa foretagsstrategin. Ett kostnadsras for kommunikation och informationspro-
cesser skapade ny betydelse av néatverk och kunskap. Storst paverkan har teori kring strategisk
innovation haft. Har ldggs vikt vid nyskapandet av kreativa affarslosningar och vardeskapan-
de. Da foretagstillvixten under denna period var och ér stor krdvs nya losningar for att svara
pa och planera for snabba och ovintade fordndringar. Huvudomraden for strategisk innova-
tion var och dr strategiska och organisatoriska innovationer, allianser och nétverk, nya former

104 . . .
Det édr saledes dessa faktorer som influerar

av ledarskap och informella foretagskulturer.
foretag idag och som formar olika branscher. Dagens detaljhandel 4r med andra ord en del av

strategiinriktningen strategisk innovation.

Vi har nu lyft fram flera viktiga aspekter 1 den foretagsstrategiska utvecklingen. Vi har ocksé
placerat generiska strategier 1 sitt historiska sammanhang och didrmed skapat en viss forstéelse

for dess uppkomst och karaktér. Nedan foljer en fordjupad presentation av teorin.

4.2 Porters generiska strategier

Vi har forstatt att generiska strategier uppkom efter en turbulent period for manga foretag och
att det saledes fanns ett behov av vigvisare och konkreta handlingsplaner. Porter var vid tiden
for de generiska strategiernas uppkomst ekonomi- och managementprofessor vid Harvard
Business School, USA. Genom de generiska strategierna sokte han skapa verktyg for de vig-
val industristrategerna stod infor och ge underlag for att skapa fordelar i den da hdrdnande
konkurrensen. Nedan foljer en redogorelse av den teori Porter utvecklade till ar 1980, hamtad
fran boken Konkurrensstrategi (1991). Aven senare upplagor av Porters teori, exempelvis

Competetive Strategy fran 2004, f6ljer de varderingar som ursprungsmaterialet gor.

4.2.1 Konkurrens och strategi
Vid generiska strategiers uppkomst r 1980 ville Porter vidareutveckla den forskning som
tidigare hade gjorts av nationalekonomer for att géra konkurrensteorin tillimpbar for foretags-

ledare och praktiker. Betydelsen av en gemensam strategi 1 foretaget likstdller Porter med be-
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tydelsen av gemensamma mal for effektiv koordinering och styrning.'” Som grund till kon-
kurrensstrategin ligger en branschanalys och Porter har for dndamalet tagit fram modellen
Five Forces.'” Denna presenterade och tillimpades pa dagens detaljhandelsbransch under

kapitel 3.

For att konkurrera inom branschen menar Porter att det finns tre huvudstrategier att vilja:
Kostnadsoverlagsenhet, Differentiering och Fokusering. Det forekommer att foretag véljer
mer dn en av dessa med framgéngsrikt resultat, men Porter menar att detta sidllan dr mojligt.
Detta beror pa att ett effektivt genomférande av en vald strategi ofta krdver omfattande enga-
gemang och att detta engagemang stors om fler strategier bedrivs parallellt. Porter tilligger
dock att i vissa branscher dr strukturen sadan, att alla foretag kan fa hog avkastning medan 1
andra, framging med en av basstrategierna kan vara nddvandig for att overhuvudtaget fa en
absolut sett acceptabel avkastning”.'”” Den miljo foretaget verkar i har séledes stor betydelse

for hur vil foretaget kan lyckas, och &r ocksé helt avgdrande for strategivalet, enligt Porter.

4.2.2 Tre basstrategier

Under 1970-talet vixte kostnadsledarskap som strategiinriktning, vilken innebér en strivan
mot Overldgsen kostnadsstruktur i en bransch. Anledningen var de misslyckanden som foljde
av tydliga differentieringsstrategier under tidigare ar. Bast lyckas de foretag som revolutione-
rar 1 en bransch som traditionellt bygger pd andra faktorer 4n det som karaktériserar kostnads-
ledarskapet. Denna strategi kriver ambitiost arbete for att astadkomma bésta 16sningar vad
géller exempelvis anldggningar, stringa kostnadsrestriktioner for marknadsforing, forsiljning
och service. Ofta dr dessa satsningar forknippade med hoga initiala kostnader men med goda
marginaler och dédrmed resurser som foljd. Att halla ligre kostnader dn konkurrenterna &r
mélsittningen och om foretaget lyckas med en ldgkostnadsposition s& genererar det resultat
over branschgenomsnittet, trots starka konkurrenskrafter. Strategiinriktningen medfor att kon-
kurrenter som inte befinner sig i lagkostnadsposition maste konkurreras ut innan kostnadsle-
daren kan angripas. For att uppna ett kostnadsledarskap &ar basala faktorer som marknadsandel
och rdvarutillgédng betydelsefulla. Likasa ar det viktigt att kunna erbjuda ett brett sortiment for
att nd en bred kundgrupp sé att volym kan skapas. For att vidmakthalla ett kostnadsledarskap

19 porter, M. (1991). KonkurrensstrategiBohuslaningens Boktryckeri AB. Uddevalla. Copyright: The Free Press
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dr ofta goda fortjinster forknippade med nya investeringar.'® Enligt Porters resonemang ér
det endast en aktor som har mojlighet att vara kostnadsledare. Foretagets framsta konkurrenter

ar de aktorer som hotar att ta 6ver den ledande positionen.

Genom att erbjuda ndgot som for branschen &r unikt tillimpas en differentieringsstrategi. Det-
ta kan ta sig 1 uttryck genom varumaérke, teknologi, service eller egenskaper. Strategin uteslu-
ter inte betydelsen av 1aga kostnader, men kostnaderna &r inte primira vid detta strategival.
Precis som kostnadsledarskapet sa dr differentieringsstrategin effektiv for att bekdmpa kon-
kurrenskrafter. Genom att erbjuda nigot unikt knyts lojala kunder med lag priskinslighet och
en forhandlingsstryka gentemot leverantorer och inkOpare underbyggs. Differentiering ér svér
att kombinera med hog marknadsandel d& exklusiviteten i det unika star i motsatts till en stor
marknad. Genom sitt erbjudande tvingas differentierade foretag ibland att avsta frdn gynn-
samma kostnadssituationer d& deras erbjudande kraver hoga bakomliggande kostnader sdsom
forskning, service och design. Porter menar att det ar upp till branschen huruvida det finns
majligheter att forena differentiering med ldga kostnader och priser eller ej.'® Till skillnad
frén kostnadsledarskapet ger differentieringsstrategin mojlighet for flera aktorer att parallellt
bedriva samma strategi. Porter séger dock inget om vilka som dr tdnkbara konkurrenter for ett

differentierat foretag.

Vid fokusering viljs en geografisk marknad, viss kundgrupp eller del av sortimentet ut for att
utgora strategisk grund. Medan kostnadsoverldgsenhet och differentiering syftar till att nd mal
inom branschen sa soker fokusering tillgodose en viss mélgrupp. Foretaget sitter alltsa tilltro
till den utvalda marknaden och erbjuder en bredare inriktning gentemot just denna. Detta kan
genomforas i kombination med differentiering, kostnadsoverldgsenhet eller bada dessa, men
med den bestdmda mélgruppen som fokus. Férdelen med fokusering &r att det finns mojlighet
till att na ett segment som inte ar fullt s& utsatt for konkurrens som andra segment ar. Exempel
pa fokusering kan vara att erbjuda utvalda aterforsiljare ett visst lagprissortiment eller att er-

bjuda utvalda kunder en skriddarsydd 16sning.'"°

1% Porter, M. (1991). Sid. 53-54.
19 1bid. Sid. 55.
"9 Ibid. Sid. 56-57.



4.2.3 Krav och risker

For att driva en av ovanstiende strategier framgéangsrikt stills vissa krav pd organisationen i
form av resurser och kunnande. Kostnadsoverldgsen strategi kriver lagkostnadskanaler for
distribution, intensiv tillverkningskontroll, klar ansvarsforedelning och beloningssystem som
baseras pd kvantitativa krav. En differentieringsstrategi stdller krav sdsom marknadsforings-
kunskaper, kénsla for nyskapande, ldngvarig tradition inom branschen och subjektiva belo-
ningssystem. Fokuseringsstrategin kraver en kombination av samtliga faktorer, beroende pa

vilket segment som foretaget valt att fokusera pa.'"!

Om ett foretag brister 1 sitt strategival ar risken att de blir ”stuck in the middle” med brist pé
marknadsandel, kapital och lag vinst som f6ljd. Detta innebér att foretaget forlorar de kunder
som handlar stora volymer och kridver ldga priser eller maste prisdumpa for att konkurrera
med lagkostnadsforetagen. Det innebir ocksé att de gér miste om affdarer med hoga marginaler
som istdllet gér till de konkurrenter som lyckats med en 6vergripande differentiering alterna-
tivt differentierat sig till en specifik kundgrupp. Ar risken dé ligre att bli stuck in the middle
om fOretaget kombinerar de tre strategierna? Porter menar att det finns mdjligheter med en
sadan kombination medan en kombination av kostnadsoverldgsenhet och differentiering av-
rads. Konklusionen blir saledes att det ar fokuseringen som underldttar en hybrid strategi. Por-
ter menar att de foretag som &r stuck in the middle formodligen har en rorig foretagsmiljo
med bristande samordning vad giller organisatoriska Idsningar och motivationssystem. Nér

foretag har kort fast tar det dirfor tid och kraft att ta sig ur laget.'"?

Pa en marknad borde det vara sa att det endast dr de sma och differentierade samt stora och
kostnadsoverldgsna foretagen som dr de mest Ilonsamma, da 6vriga diremellan kan betecknas
som stuck in the middle. Porter menar att sa &r fallet pA USA-marknaden. Det rader dock oli-
ka forutsittningar for olika branscher, dé& vissa branscher dr sd pass standardiserade att priset
blir ett dverlagset konkurrensmedel. Motsatt finns branscher dér anvindarvérdet och produkt-
egenskaper viger tyngre. Diarmed inte sagt att det inte gar att uppna goda fortjanster trots en
overgripande differentiering och marknadsandelar som ligger under marknadsledarens.'"
Porters resonemang ger sdledes mojlighet for olika typer av aktorer, &ven de mellanstora, men

med grunden i ett ursprungligt resonemang om relationen mellan marknadsandel och avkast-

" Porter, M. (1991). Sid. 57-58.
12 Ibid. Sid. 58-59.
'3 Ibid. Sid. 60-61.



ning. Darmed bor det vara mojligt for de flesta foretag att lyckas, oavsett storlek, men med

viss betydelse av bransch.

4.2.4 Porter ar 1996

Generiska strategier har inte fordndrats ndmnvirt sedan dess uppkomst. 1985 kompletterade
dock Porter sin konkurrensstrategi med teorin om virdekedjan vilken beskriver foretagets
aktiviteter 1 forhallande till andra aktorer. Darefter har bland annat Porters artikel What is
strategy? tillkommit som publicerades i Harvard Business Review 1996."'* Artikeln behand-
lar strategiteori med anknytning till generiska strategier och nedan f6ljer en sammanfattning

av utvalda delar.

Porter beskriver de senaste decennierna som en period dér foretag har stillts infor nya utma-
ningar med krav pd flexibilitet och ett snabbt agerande. Anledningen dr dagens fordnderliga
marknad som medfor att konkurrenter snabbt har mojlighet att kopiera och avancera i mark-
nadsposition. Konkurrensfordelar dr déarfor idag tempordra och betydelsen av positionering
har mattats av. Porter menar att nya styrmedel och strategitinkande innebédr utmaningar for
dagens ledare och kan latt leda till svag konkurrenskraft i och med ofokuserat strategiarbete.
For att na strategisk styrka ar det darfor nodvéndigt att positionera sig genom att antingen
erbjuda négot differentierat, ndgot till 1ag kostnad, eller de bada tillsammans. Porter vidgar
saledes begreppet “kostnadsoverldgsenhet” till att istdllet tala om det mer generella begreppet
’lag kostnad”. Porter framhaller att det gemensamma for samtliga strategier dr betydelsen av
aktiviteter. For kostnadsledarskap maste aktiviteterna vara sa effektivt samordnade och anpas-
sade som mojligt och for differentiering dr urvalet av aktiviteter det priméra. En organisation
som dr effektivt samordnad ar tillsammans med strategival en nyckel till konkurrensdvertag,
menar Porter. Vi undrar om den organisatoriska effektiviteten darfor ligger till grund for ett
lyckat strategival snarare &n motsatt. Tidigare har vi fOrstatt Porter utifran betydelsen av stra-
tegival for att mojliggdra en effektiv organisation. Porter talar om betydelsen av aktiviteter
och tillkomsten av véirdekedjan var ett sitt att lyfta fram aktiviteternas betydelse redan 1985.
Ett aktivitetsfokuserat synsitt paminner till mangt och mycket om det resursbaserade synséttet
som bland annat Jay Barney foresprakat och den strategiinriktning som tillkom efter Porters
generiska strategier, det vill sdga under 1990-talet. Det ar dérfor mojligt att Barney et al. in-

spirerats av Porters teori d& de utvecklade det resurs- och kompetensbaserade synsittet.

4 Porter, M. (1996). What is strategy? Harvard Business Review. November/december. Vol. 74. Issue 6. Till-
génglig: http://elin.lub.lu.se/cgi-bin/linker/ebsco_local?9611187954



P& 1980-talet 1ag japanerna langt fram jamfort med véstvérlden vad giller effektivitetstinkan-
det, vilket innebar att de hade mdjlighet att producera till ldga kostnader men &ndé leverera
hog kvalitet. Detta har inneburit att kunskapen spridit sig till att &ven omfatta ledare i andra
delar av vérlden som adopterat japanernas effektivitetstinkande. Detta verkar dven Porter ha
gjort. Foretag idag lagger ut allt mer pa entreprenad och kdper ddrmed in den kompetens som
de saknar, vilket skulle kunna tyda pi att dessa influenser anammats. Porter menar att de som
tog efter japanernas arbetssétt har kommit att framgangsrikt leverera laga kostnader tillsam-
mans med differentiering. Att stindigt forbéttra det operativt effektiva dr nodvéandigt for att
uppna god I6nsamhet, men det ar inte tillrackligt for att Gverleva pé sikt. Frimsta anledningen
till detta dr den 6kande spridningen av konkurrenskraftiga aktdrer. Dessutom gor nya styr-
nings- och ledningsmetoder, exempelvis benchmarking och outsourcing, att allt fler foretag
bli lika i sin utformning. Foljden blir att foretag ersitter strategiarbete med operationell effek-
tivitet vilket ger foljder av en stagnerad marknad och minskande priser, vilket i sin tur pressar
kostnader och investeringsmdjligheter. Stuck in the middle har dédrigenom givits en annan

innebdrd da kombinationen av ldga kostnader och differentiering blir allt vanligare.

For att vara konkurrenskraftig méste man vara annorlunda och erbjuda nagot annorlunda, me-
nar Porter. Det &r valet och mixen av aktiviteter som avgor detta. Porter menar till exempel att
IKEA i ménga fall ersitter service med ldga kostnader, men dnda erbjuder tillval i form av
service, exempelvis barnpassning. IKEA ir ett tydligt exempel pa ett foretag som idag lyckas
vara kostnadsledande, men i kombination med differentiering. Hur foretag &n véljer att g till
viga sa utgdr grunden for strategiska beslut att vissa kundgrupper véljs bort. Lagprisforetagen
forlorar de konsumenter som gérna betalar lite mer, medan de differentierade foretagen gér
miste om de priskénsliga. Vid foretagstillviaxt ar det mycket létt att foretag kompromissar bort
den strategi och de aktivitetsval som tidigare gjorts. Istéllet for att fordjupa sé viljer foretaget
att bredda. Forhallandet bor istdllet vara omvént, menar Porter, det vill sdga att aktiviteterna
gbrs mer distinkta, att formen stirks och att foretaget ytterliggare forbattrar kommunikationen
till de konsumenter som foredrar dem. De som lyckas med att bredda verksamheten &r de fo-
retag som har egna enheter, sdsom egna varumirken. Aterigen fir IKEA sti som exempel,
men vi ser ocksd manga i1 dagligvaruhandeln som tillimpar egna varumirken. Enligt Fredrik
Bergstrom vid HUI kommer trenden att tilltaga framdver. Detta betyder 1 s fall att det finns
mdjlighet att vi framdver kommer att se allt fler aktorer med bade bredd och djup i sitt sorti-

ment.



Avslutningsvis menar Porter att de generiska strategier som presenterades 1980 fortfarande
kvarstér och fyller en uppgift i att karaktdrisera basala, strategiska alternativ. De tre strategial-
ternativen dr medel for att védlja strategiinriktning for att ddrmed undvika inneboende inkon-
sekvens, det vill sdga risken att bli stuck in the middle. Mycket i Porters artikel tyder dock pa
det motsatta och en mer flexibel syn pa begreppet. Samma géller for de tre basstrategierna.
Tillsammans med oreviderade, senare upplagor av Porters konkurrensstrategi, vilka hévdar
teorins ursprungliga betydelse, dr det létt att stilla sig undrande till vad Porter egentligen vill
framhélla. Om det ar betydelsen av att vélja strategiinriktning och undvika att bli stuck in the
middle, eller om det &r att forstd hybrida strategiers mojlighet och en allt storre betydelse av

resurser och aktiviteter.

Vi har tidigare talat om vikten av vilken bransch som strategierna ér tankta att tillimpas i och
att branschen kan paverka mojligheten for val av strategi. Vi kan dérfor inte forbise teori som
specifikt berdr omradet. I Porters konkurrensstrategi ndmns sérskilt det han kallar for frag-
menterade branscher. I nista avsnitt beskrivs begreppet for att pd sa sitt skapa en djupare for-

staelse for branschens betydelse for generiska strategier.

4.2.5 Fragmenterade branscher
Porter menade 1980 att graden av fragmentering i en bransch dr mycket viktigt att ta i beakt-
ning i strategisammanhang. Oftast bestir de fragmenterade branscher av sma och medelstora
foretag som till stor del ar privatdgda. Det unika i denna konkurrensmiljé ar frdnvaron av
marknadsledare med styrka att padverka branschens utveckling. Vanliga fragmenterade bran-
scher &r tjanster, detaljhandel, distribution och “kreativa” verksamheter. Utvecklingen har gatt
mot en att allt fler foretag bedriver denna typ av verksamhet, vilket medfort en fordndrad fore-
tagsstruktur i manga branscher. Vanliga orsaker till att en bransch blir fragmenterad &r:

e Ldga etableringshinder

o Stordriftsférdelar saknas

e Hdga transportkostnader och en hég grad av varierad tillverkning eftersom kunden &r

medproducent
e Hdga lagerkostnader samt kostnader for efterfraganssviangningar

o Lokal image och lokala kontakter'"

"3 Porter, M. (1991). Sid. 191-197.



Branscher dr att betrakta som sammanhingande system och om ndgon av faktorerna ovan
uppnés 4r branschen att betrakta som fragmenterad.''® Ytterligare anledning till att en bransch
fragmenteras ér, enligt Porter, att den har “kort fast” och dr att beteckna som stuck in the
middle. Dessa branscher kdnnetecknas av manga konkurrenter, men ocksa av en generellt sett
svag forhandlingsstyrka gentemot kunder och leverantorer.''” Genom att som aktor Gvervinna
fragmenteringen ges goda mojligheter till ett konkurrensmissigt overtag, menar Porter, det
finns dock ingen sérskild metod som foretag i fragmenterade branscher bor tilldmpa. Porter
hinvisar darfor till betydelsen av att vélja en av de tre basstrategierna.''® 1980 talade alltsa
Porter om detaljhandeln som exempel pé en fragmenterad bransch. Som vi tidigare sett har
dagens snabba fordndringar delvis éndrat karaktidren av branschen. Det finns dock mycket
som tyder pa att branschen r att betrakta som fragmenterad dven idag dé flera betydelsefulla

faktorer ovan aterfinns i dagens detaljhandel.

Porters teori har inte statt oemotsagd. Hittills har vi presenterat generiska strategier utifran
dess upphovsman. I foljande avsnitt kommer vi att presentera vad andra sagt och tankt kring

generiska strategier.

4.3 En mangfasetterad bild av generiska strategier

Var redogorelse for generiska strategier skulle inte kénnas fullstindig om inte det andra skri-
vit om teorin ocksé presenteras. Detta bidrar till en mangfasetterad bild av generiska strategi-
er. Den strategiutveckling vi tidigare presenterat ligger delvis till grund for de kritiker vi valt
att studera. Nedan foljer ett urval av pastdenden som formulerats av bade vedertagna strategi-

teoretiker samt mindre kinda teoretiker.

4.3.1 Generiska strategier ar statiska

Foretag befinner sig 1 olika miljoer och har saledes ocksa olika forutsdttningarna for att kunna
bedriva strategisk planering. Foretag med stabila inre och yttre miljoer har storre forutsatt-
ningar att realisera sina planerade strategier &n foretag som verkar i férdnderliga miljoer. I de
foranderliga miljoerna blir de framvéxande strategierna och formégan att hantera dessa vikti-
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gast. ~ Henry Mintzberg och Mintzbergskolans fordelar ar enligt litteraturen att den ger en

16 porter, M. (1991). Sid. 199.

"7 1bid. Sid. 202-203.
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realistisk bild av hur strategiprocessen gar till. Ytterliggare ett viktigt bidrag ar “strategy by
learning”, det vill sidga ett strategiarbete som tar form och utvecklas i1 efterhand. Sarskilt vik-
tigt dr detta 1 miljoer déar lyhordhet mot marknaden och snabba anpassningar dr visentliga
framgangskriterier.'*

Mike Partridge och Lew Perren, University of Brighton, grundar delvis sin rapport'?!

pa reso-
nemanget att flera aktorer parallellt kan vara kostnadsledande. Det tilliggs ocksd att en allt
mer kostnadsdriven marknad kan ge konsekvenser i form av att den tillslut forlorar 16nsambhet,
vilket ocksa Porter forklarat. Forfattarna klargdr ocksa missforstandet; att differentiering ar
synonymt med att agera i marknader med generellt hoga priser. Har tydliggors péastaendet
med exempel fran bilbranschen och varuméirket Lamborghini. Det tilldggs att differentiering
kan innebdra vissa risker; att differentiera sig hart kan medfora hdga kostnader och avskrickta
kunder. Kundpreferenser och trender skiftar snabbt och kan utgora en fara for det differentie-
rade foretaget d& det idag kan vara litt for nykomlingar att imitera eller att fylla ett gap. Det
finns saledes risker med strategiteorier som é&r allt for statiska. Den marknad som forfattarna
talar om i form av totalt kostnadsdriven dr applicerbar pd dagens dagligvaruhandel dér priser-
na stadigt minskat under en lingre tid.'** Vidare har forfattarna en viktig poéng i missforstén-
det angdende differentierade strategier och dess prissittning. Detta ar en vanlig missuppfatt-
ning och differentiering far déarfor allt for ofta en felaktig betydelse. Detta kan bland annat

bero pa faktorer i form av hog service, kvalitet och starka varumirken, vilket Porter ndmner

som karaktéristiskt for differentiering.

4.3.2 Generiska strategier ar passivoch rationell

Den kritik som riktats mot Porter dr i hog grad densamma som framforts mot andra strategiska
analys- och planeringsmodeller. Man hdvdar att analysskolan bortser fran problem med att
implementera strategierna och 1 allt for hog grad gor strategiprocessen rationell. Vissa forut-
sattningar krivs séledes for att analysverktygen ska kunna utnyttjas. Branschanalyserna fun-

gerar generellt bist i “mogna” och vil avgrinsade branscher, menar Bengtsson.'”® Enligt

120 Bengtsson, L. Skirvad, P H. (2001). Sid. 189.

12! partridge, M. Perren, L. (1994). Developing strategic direction: can generic strategies help? Magazine: Ma-
nagement Accounting Maj. Tillginglig: http:/elin.lub.se/cgi-bin/linker/ebesco_local?9412073193 Hamtad:
080225. KI. 11.45.

122 Vi 4r dock medvetna om de senaste tendenserna som inneburit forhdjda matpriser till f5ljd dkande livsme-
delskris.

123 Bengtsson, P. (1988). Féretagsstrategiska perspektiv. Studentlitteratur, Lund. Sid. 171.



Mintzberg'** priglas de analytiska strategiskolorna, vilken Porter tillhorde, av uppfattningen
att strategier forst formuleras och dérefter genomfors. Han menade ocksé att de ofta utvecklas
utifrén en enkel och formaliserad modell. Den viktigaste tanken i Mintzbergskolan &r att stra-
tegier utvecklas och tar form efter hand. De strategier som utvecklas paverkas av de planerade
strategierna 1 foretaget men ocksé av sa kallade framvéxande strategier. Realiserade strategier
ar summan av planerade och framvixande strategier. Ett byte av strategi kan vara resultatet av
en planerad strategisk fordndring, men ocksd av en framvixande strategi som inte varit pa
forhand planerad. Traditionellt har strategi och strategisk planering uppfattats som att i forsta
hand uppna overensstimmelse mellan omvérldens krav och foretagets resurser. Barney, Pra-
halad och Hamel menar att denna syn skapar en passiv attityd i foretagen. Foljden blir dé att
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foretaget slér sig till ro med en for tillfillet framgéngsrik verksamhet. = Istdllet bor foretaget

lagga storre vikt vid dess interna resurser och genom intern analys kan kdrnkompetenserna

faststillas och virderas.'?®

Med hjdlp av kidrnkompetenserna kan foretaget effektivt bygga en
stark och konkurrenskraftig position.'”” Barney, Prahalad och Hamel kritiserar frimst ameri-
kanska foretag for att vara for produktorienterade istéllet for kompetensorienterade.'?® Strategi
och strategisk planering bor betona framtidens dnskade tillstind, det de kallar “strategy as

strech”, for att skapa drivkraft och motivation i foretaget.'”

Peter Wright, Southeastern Lousiana University, skrev ar 1987 en artikel 1 Strategic Manage-
ment Journal®® och reflekterade 6ver de generiska strategierna for att ytterligare bidra till
kunskapsomrédet. Huvudbudskapet 1 artikeln &r att de generiska strategierna sétter begréns-
ning for foretag. Han menar att det dr de storre foretagen, med sin omfattande tillgdng av re-
surser, som primdrt har mdjlighet att konkurrera med kostnadsledarskap eller differentiering.
Detta innebér att de mindre foretagen endast har fokusstrategi som alternativ, vilket de storre

foretagen inte ens anses intresserade av.

124 Professor vid McGill University, Montreal, Kanada.
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4.3.3 Generiska strategier ar inkonsekvent

Peter Wright menar att virdekedjan har stor betydelse for foretagets mojligheter vad giller
generiska strategier. Han menar att alltifrdn ink&p till forséljning och marknadsforing avgdrs
utifran foretagets resurser och formagor. Wright skriver att bade kostnadsledarskap och diffe-
rentiering genererar 6kad lonsamhet och marknadsandel, medan Porter menar att sa framst ar
fallet vid kostnadsledarskap. Det dr karaktiren av den bransch dar foretaget verkar som avgor,

menar Wright."

Alan 1. Murray beskriver i sin artikel** att Porters teori métt pastienden som ”...Porters ge-
neriska strategier verkar sarskilt anvandbara, eftersom (1) de bygger pa nya upptackter och
(2) de ar passande breda, men inte vaga.” och ”nagra kritiska dimensioner har redan starkt
teoretiskt stdd.”. Murray menar dock att det saknas tyngd i Porters generiska strategier for att
fungera som ett solitt teoretiskt ramverk och den empiri som foljts av teoriernas uppkomst har
visat pa ojamforbara och motstridiga resultat. Precis som Porter, s& menar Murray att betydel-
sen av bransch och foretagsmiljo &r av stor vikt, och ndmner fragmenterade branscher som

133 Resultatet blir siledes att det dr missledande att

exempel péd branscher av speciell karaktir.
jamfora olika typer av branscher och att teorin generellt sett visar pa vissa brister. Konsekven-

sen blir déarfor att teorin inte kan anses vara generisk.

I en artikel av Miller och Dess'** fran 1993 ifrdgasitts generaliserbarheten med Porters gene-
riska strategier och huruvida teorin dr konsekvent eller ¢j. De menar att det saknas empiriska
studier pa omradet vilket kan leda till att teorin tillimpas fel. Forfattarna'>> menar inlednings-
vis att Porters klassificering av foretag ar for enkel och ldamnar mycket kvar att 6nska dé ingen
verifierat anvindbarheten. Den studie forfattarna genomfort visar pa flera resultat; de menar
att betydelsen av Porters generiska strategier dr stor och att den ger en dvergripande forstael-
se. Den kraver dock relevant komplement for att skapa dynamik. De ifragasétter 4ven det ge-

neriska 1 teorin da Porter framhaller betydelsen av foretagets omgivning. De empiriska studier

B Wright, P. (1987).

2 Murray, A I. (1988). A Contigency View of Porter’s ”’Generic Strategies” Academy of Mangement Review.
Vol. 13. Nr. 3. 390-400.

133 Alan I. Murray ar verksam vid University of Alberta.
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forfattarna genomfort visade pa en systematik i omvérldsfaktorer som paverkade fallforeta-

gen, vilket de menar tyder pa att dessa inte kan anses vara slumpméssiga.

4.3.4 Begreppet stuck in the middle kan vara missvisande

Miller och Dess'*® menar de att det finns en inneboende konflikt i Porters resonemang som
lange blivit forbisett. De syftar da pd den risk som Porter talar om vid en hybrid strategi och
det tillagg han gor i form av citatet fran 1980:

””...at the braodest level we can identify three internally consistent generic
strategies (which can be used singly or in combination) for creating such a
defensible position in the long run and outperforming competitors in the
industry.”’

De menar ocksa att det foga tydliggdrs att det inte genererar samma lonsamhet oavsett vilken
av de rena strategierna man &n viljer. Slutsatsen &r att begreppet stuck in the middle inte ar
relevant da det inte finns ndgon sjélvklarhet i att rena strategier dr mer lonsamma 4n hybrida.
Mike Partridge och Lew Perren, University of Brighton, ifragasitter begreppet stuck in the
middle med citatet:

there is no essential need to distinguish between lowest-cost and differenti-

ation position. It can be possible to be both ‘better and cheaper’, as Japanese

have shown us.””*%
Genom att hinvisa till flera andra teoretiker menar forfattarna att en blandad strategi, som
kombinerar vissa av de aspekter som differentiering och kostnadsledarskap innefattar, si ska-
pas konkurrenskraft. De menar ockséd att Porters generiska strategier kan summeras enligt
foljande: differentiering och kostnadsledarskap sdger hur du konkurrerar medan fokusering ar
var du konkurrerar. Forfattarna foresprakar saledes att minst tva strategier anvindas parallellt

for att foretaget skall ha mojlighet att anpassa sig till omgivningen.'*

Stewart Thornhill och Roderick E. White'*” utreder dven de i sin artikel'*! huruvida utprigla-
de strategier lonar sig eller ej. Forfattaren baserar sin artikel pa resonemang som forflutit un-

der de 25 &r som generiska strategier ar 1997 hade funnits. Syftet dr att genom empiriska stu-

¢ Miller, A. Dess, G G. (1993).

"7 Ibid. Sid. 4.

138 partridge, M. Perren, L. Developing strategic direction: can generic strategies help? Magazine: Management
Accounting (1994) Maj. Tillganglig: http:/elin.lub.se/cgi-bin/linker/ebesco_local?9412073193 Hamtad: 080225.
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strategies. Research Notes and Commentaries Strategic Management Journal. 28: 553-561.



dier utreda den kritik som riktats mot strategierna, exempelvis pastaendet att ”...det inte finns
tydliga bevis for att hybrida strategier kan vara I6nsamt”. Thornhill och White menar att de
empiriska studier som tidigare genomforts dr svarjamforbara dd de ofta grundar sig i skilda
omstandigheter vad giller bransch, storlek pé foretag och konkurrensmiljo. Forfattarnas studie
grundar sig dérfor i fyra olika omraden: tillverkning, konstruktion, detaljhandel och service.
Resultaten frdn studien visar att det generellt finns ett positivt samband mellan en utpriaglad
strategi och fOretagets framging, men med viss avvikelse beroende péd bransch. De olika un-
ders6kningsomradena gav varierande resultat men visade aldrig att de som tillimpade en hy-
brid strategi presterade béttre 4n de som valt endast en. Konkurrenskraften forvérvas utifran
foretagets resurser, menar forfattaren, och hinvisar till de fyra aspekterna som Barney tagit
fram; virdefull, sdllsynt, svarimiterbar, organisationsspecifik.'** Detta var tydligast i de fore-
tag som framst besatt internt genererade resurser. Thornhill och White forklarar vidare att en
utpriglad strategi alltid dr lika bra, om inte béttre, &n att vara stuck in the middle. Foretag bor
darfor, oavsett bransch, tillimpa en utpriglad strategi da det kan innebéra risker for att foreta-
get placerar sig som stuck in the middle om flera strategier bedrivs parallellt. Konsekvensen
av en hybrid strategi blir att foretaget presterar sdmre, alternativt lika bra som de som endast
tillimpar en generisk strategi. Thornhill och White’s studie r att betrakta som relativt ny och
utkom éaret efter Porters artikel What is strategy? varfor det finns anledning att tro att Thorn-

hill och White grundat en del av sin teori utifran denna kélla.

Efter genomgangen av kritiken mot generiska strategier har vi skapat oss en mangfasetterad
bild av teorin. I kombination med ursprungsmaterialet av Porter samt kunskap om den histo-
riska kontext den uppkom ur ges déarfor mojlighet for att 1 ndsta avsnitt summera delarna och

besvara var andra arbetsfraga: Hur beskrivs generiska strategier?

4.4 Summering kapitel 4 — Beskrivningen av generiska strategier

Det foretagsstrategiska omradet har genomgatt en intressant utveckling sedan 1960 och Porter
har haft en betydande roll for denna. Porters generiska strategier har intresserat manga forska-
re och teoretiker pa omradet och ovan har ett urval av dessa gjorts. Nedan foljer ett antal diko-
tomiska nyckelbegrepp som summerar kapitlet och svarar pa var andra arbetsfraga: Hur be-

skrivs generiska strategier?

'*> Sammanfattas i en VRIO-analys.



4.4.1 Generiska strategier efter langsiktsplanering men fore strategisk
innovation
Det ér framst ett behov hos foretag och praktiker som drivit utvecklingen av foretagsstrategi

och generiska strategier uppkom framforallt som ett verktyg for de som verkar i1 praktiken.
Strategiarbete dr en relativt ny foreteelse da det forst under 1960-talet aktualiserades. Under
1970-talet medforde bland annat oljekriser krav pd omvirldsbaserad strategi. Idag dr den mil-
jO som de flesta branscher verkar i fordnderlig och det stdlls hoga krav for att lyckas vara i
framkant. Darfor bor det fortfarande anses nodvandigt for foretag att ta omvarlden i beaktning
som en del av strategiarbetet. For praktiker pd 1970-talet fick déarfor Porters generiska strate-
gier stor genomslagskraft. Under 1990-talet kom foretagets resurser och kompetenser i fokus
dé en allt mer fordnderlig omvirld medforde osékerhet i att bestdimma miljon. Under senare
delen av 1990-talet och 2000-talet har den teknologiska utvecklingen péverkat foretagsstrate-
gin. Att fokusera pa strategisk innovation blev istdllet primért och idag 4r dessa faktorer av
stor betydelse i ménga foretag. Innovation skapar mdjligheter for verksamheter att skapa na-
got unikt, vilket leder tankarna till Porters begrepp differentiering samt sédrdragen som dagens

detaljhandelsbransch har.

4.4.2 Generiska strategiers tre basstrategier — var for sig eller tillsammans

Porter tog fram tre basstrategier som var for sig skapar konkurrenskraft. Kostnadsledarskap
innebdr att framgang nds genom att nd marknadens lagsta kostnader. Under teorins uppkomst
var denna strategiinriktning betydelsefull vilket kan hérledas till den tilltagande konkurrens
som Japan och vistvérlden stod for. Idag agerar foretag pad en globaliserad arena dir konkur-
renter ofta dr geografiskt ldngre bort &n nationens grénser, varfor kostnadsledarskap éven idag
bor vara en framgéngsrik strategiinriktning. Detta ser vi ocksd exempel pa idag da det inom

detaljhandeln finns en tilltagande grad stora aktorer vilka tar allt storre marknadsandelar.

Det Porter bendmner som differentiering innebdr istéllet att foretaget nischar sig och erbjuder
ndgot speciellt medan fokusering innebér att en viss marknad véljs ut som foretagets fokus.
Denna senare strategiinriktning kan enligt Porter kombineras med en eller bdda av de andra
generiska strategierna. En kombination av dvriga strategiinriktningar avrads generellt varfor
teorins betydelse kan skapa viss forvirring. Vissa menar att fokusering avgor var du konkurre-

rar, medan Ovriga tva inriktningar sdger hur, vilket underldttar forstaelsen av Porters resone-



mang. Det forklarar dock inte varfor samtliga tre inriktningar har potential tillsammans. Flera
kritiker menar att som Overgripande strategiteori kan generiska strategier bidra med mycket.
Strategiprofessor Leif Melin vid Handelshogskolan 1 Jonkdping dr en av dessa och menar att

det dven idag finns en applicerbarhet av teorin pa ett allmént plan.'®

Komplettering kravs
dock for att gora teorin dynamisk och trovirdig i och med den fordnderliga omvirld som
manga av dagens branscher verkar i, menar vissa. Om sé ar fallet bor vissa faktorer adderas
eller tas bort frdn de generiska strategierna for att passa dagens detaljhandelsbransch. Vi

kommer i nésta kapitel att behandla denna problematik.

4.4.3 Generiska strategiers branschberoende och generiska formaga

Flera har ifrdgasatt huruvida Porters strategier fran 1980 kan anses vara generiska eller ;.
Bland annat diskuteras vikten av storlek pa foretag med argumentet att de stora foretagen
konkurrerar med kostnadsledarskap och differentiering medan de smé endast kan konkurrera
genom fokusering. Dagens detaljhandelsbransch har ett stort antal aktorer i olika storlekar dér
endast ett fatal 4r markant stora medan ett storre antal dr sma och mellanstora. Det finns dér-
for inget som tyder pa att framst fokusering tillimpas som strategiinriktning inom branschen
da flertalet aktorer, oavsett storlek, erbjuder ett differentierat koncept. Dérfor kan kritiken
ifrdgasittas ndr dagens detaljhandelsbransch stdr som exempel. Parallellt menar Porter att
dven mellanstora foretag kan ha mojlighet att lyckas da det 4r branschen som avgdr. Graden
av lonsamhet for respektive strategi dr branschberoende, vilket gor generiska strategier mind-
re generiska. Olika empiriska studier har ocksa visat olika, och ibland till och med motstridi-

ga, resultat.

4.4.4 Hot och mojligheter 1 fragmenterade branscher

Under generiska strategiers uppkomst menade Porter att graden av fragmentering i en
branschs struktur dr avgorande. En fragmenterad bransch bestar ofta av sma och medelstora
foretag vilka till stor del dr privatdgda, detaljhandeln &r dérfor av fragmenterad karaktir. Kon-
kurrensen i dessa branscher dr omfattande och foretagens forhandlingsstyrka gentemot kunder
och leverantorer dr ofta lag. En bransch kan bli fragmenterad till f61jd av att den blivit stuck in
the middle och foretagen i branschen bor sdledes anpassar sig till strukturen for att mgjliggora
framgang. Aven de foretag som lyckas avvika fran de fragmenterade branschernas karaktiri-
stik kan skapa sig konkurrensfordelar, vilket &r vad de stora aktdrerna ICA och IKEA till ex-

empel gjort. Porter menar att det i generella drag dr de tre basstrategierna som foretag kan

' Intervju 080425.



vélja mellan om de vill lyckas dven i fragmenterade branscher. Saledes ges bade mdjlighet for
foretags som anpassar sig till den speciella branschstrukturen och for foretags som véljer en
av de tre basstrategierna. Argument som gor generiska strategier mycket flexibla. Att beakta
ar dock att det dr de stabila branscherna med relativt fixerade inre och yttre miljéer som har

mdjlighet att planera fram strategier och de fragmenterade tillhor inte denna typ av bransch.

4.4.5 Strategival och dynamik i en fordnderlig omvéarld

I Porters teoriskildring What is strategy? fran 1996 framhaller han det faktum att konkurrens-
fordelar ”idag” &ar tempordra och att betydelsen av positionering dérfor mattats av. Manga
menar att eftersom branscher generellt dr under stindig fordndring s& kan forutséttningarna
for en pé forhand vald strategi latt komma att dndras. Teorier séger att det finns problem 1 att
strategier forst formuleras och direfter forsoker genomfors och att de istdllet bor utvecklas
efter hand. I artikeln frdn 1996 menar Porter vidare att foretaget istéllet bor fokusera pd dess
“aktiviteter” och att effektivt arbeta med dessa aktiviteter. Porter har sdledes anammat en del
av det som resurs- och kompetensstrategin linge foresprékat och att aktiviteter bara &r ett an-
nat namn for resurser. For foretag i fordnderliga och dynamiska branscher ér det 1ampligt att
lata strategier vixa fram som ett resultat av larande under den operativa processen. Melin me-
nar att generiska strategier dr otillricklig om vi vill forstd konkurrensféormagan for olika fore-
tag i dynamiska branscher'** vilket innebir att det framst, eller endast, 4r de stabila bran-

scherna som ldmpar sig for generiska strategier.

Kundpreferenser och trender skiftar snabbt och att vara for tydligt differentierad kan innebéra
risker 1 form av fordndrade kundbeteenden. Detaljhandelsbranschen &r ett exempel pa en
bransch av kundintensiv karaktér varfor den &r direkt beroende av dessa forandringar. Det ér
troligt att dagens snabba utveckling 6kar kopierbarheten och differentieringen kan dérigenom
forlora sin betydelse, faktorer som ocksa Porter ndamner i What is strategy? Det forklarar del-
vis framvidxten av innovation som strategi d& omvérldens fordndringar stdllt nya krav pa stra-

tegiska verktyg.

4.4.6 Stuck in the middle skapar motgang och medgang

Japanernas tidiga effektivitetstinkande verkar influerat Porter som i sin artikel menar att ar-
betssattet mojliggor differentiering till ldga kostnader. Konkurrenskraft nds genom att erbjuda

nagot annorlunda, som exempelvis IKEA gor. Hir ges sdledes ett exempel pa att det idag
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finns framgéngsrika detaljhandelsforetag tack vare en hybrid strategi, vilket strategiprofessor
Melin menar att vissa branscher kriver.'* Flera andra teoretiker har dragit slutsatsen att det
Porter menar som stuck in the middle mycket vil kan innebédra mojligheter snarare én risker.
Vissa pastr att genom en strategi som kombinerar vissa aspekter av det som differentiering
och kostnadsledarskap innefattar s& skapas den effektivaste konkurrenskraften. Tilldggas bor
att vissa studier som refereras ovan har visat pa en verifiering av Porters resonemang frén
1980 och ett ddrmed positivt samband mellan en utpriglad strategi och ett foretags konkur-
renskraft. Det tillaggs dock att branschens karaktér &r avgorande. Det &r framst de senare pub-
likationerna som ger Porter stod for begreppet stuck in the middle, samtidigt som Porter for-
svagar dess betydelse i What is strategy? Senare utgavor av konkurrensstrategierna dr dock i

dess ursprungliga form vilket gor betydelsen av stuck in the middle svartolkat.

Svértolkat sammanfattar inte bara uppfattningen om stuck in the middle utan dven 6vriga de-
lar av Porters generiska strategier, varfor vi valt ett antal motsatspar som askadliggor detta.
Det finns strikta vagvisare i1 teorin samtidigt som det ocksd ges utrymme for en méngd lokala
variationer. Genom ett antal nyckelord har vi nu sammanfattat hur generiska strategier beskri-
vits utifran bade kritiker och Porter sjidlv. Vart syfte dr att studera generiska strategiers appli-
cerbarhet for dagens detaljhandelsbransch. Med kunskap om béde dagens detaljhandels-
bransch och generiska strategier dr det darfor intressant att studera vad som tidigare skrivits
om generiska strategier pd detaljhandelsomradet da detta dr vért specifika fokusomrade. I nds-

ta kapitel kommer vi dirfor att presentera ett antal teoretiker som studerat omradet.
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KAPITEL 5.

DETTA HAR SAGTS OM GENERISKA STRATEGIER FOR
DETALJHANDELSBRANSCHEN

| detta kapitel sammanfors de tvd dmnesomradena ovan genom en presentation av de teoretiker som
studerat generiska strategiers tillamplighet for detaljhandelsbranschen. Vidare diskuterar och belyser
vi likheter och skillnader med dem som behandlat teorin pa ett generellt plan. Kapitlet avslutas med
en summering som besvarar var tredje arbetsfraga: Vad har sagts om generiska strategier for detalj-

handelsbranschen?

Under foregdende kapitel presenterades bland annat en rad teoretiker som behandlat generiska
strategier. Nedan foljer ytterligare ett antal, men med teori grundat i detaljhandeln och empi-
riska forsok dérifran. Forfattarna har studerat delar av detaljhandeln och inte branschen i sin
helhet. Den branschspecifika kunskapen dr &ndd av sdrskild betydelse for att vi skall kunna
uppfylla vért syfte och svara pa vart huvudproblem: Gar det att forklara dagens detaljhan-

delsbranschs agerande utifran generiska strategier?

5.1 Tre basstrategier 1 detaljhandelsbranschen

Likt tidigare presenterat material s& menar dven ekonomerna Morschett, Swoboda och
Schramm-Klein i sin artikel146 att konkurrensen inom detaljhandelssektorn har 6kat markant
vilket lett till ett allt storre behov av att kunna differentiera sig. Vi har tidigare refererat att
Porter i sin artikel What is strategy? hidvdar detsamma. Vidare menar de att utbudet har blivit
allt homogenare och att det rader en viss dverkapacitet inom branschen. Morschett et al’s un-
dersokning begrénsar sig till dagligvaruhandelns aktorer, men kan till viss del ocksa applice-
ras inom sdllankdpsvaruhandeln déd forfattarna emellanat ocksé valt att tala 1 generella detalj-
handelstermer. Forfattarna menar att Porters teori verifierats men ocksd ifragasatts genom
tidigare forskning. Gemensamt for de tidigare undersokningarna dr att de studerat industri-

branscher, menar Morchett et al. Vi ser i detta kapitel exempel pé att ytterligare ett antal be-

16 Morschett, D. Swoboda, B. Schramm-Klein, H. (2005). Competetive advantage in retailing — an investigation
of the applicability of Porter’s framework for food retailers.



handlat &mnet, men att det finns ett mycket begrénsat material pd det foretagsstrategiska de-

taljhandelsomrédet.

Med bakgrund av Porters generiska strategier stéller sig Morschett et al. kritiska till det fak-
tum att generiska strategier endast ger tre basstrategier att vilja mellan samt de problem som
Porter pastar vara konsekvensen av en hybrid strategi. Vi kdnner igen argumenten fran fore-
giende kapitel dir flera kritiker hdvdat att strategiinriktningarna &r for begrénsade och statis-
ka. Forfattarna menar ocksa att tillimpligheten av strategierna dr annorlunda inom detaljhan-
delsbranschen jimfort med industrin och att det saknas kunskap pa omradet. Tillimpligheten 1
detaljhandelsbranschen kan forstds med bakgrund av den kunskap vi forvirvat vad giller

branscher i fordnderliga miljoer.147

Morschett et al. menar att kostnadsdverldgsenhet i ett detaljhandelsforetag kraver att samtliga
aktiviteter i1 kedjan dr kostnadsreducerade, men med sérskild betydelse av laga kostnader for
salda varor. Att lyckas med detta ar lattare for stora aktorer. P4 konsumentsidan innebér detta
besparingar vad géller butikssatsningar samt reduktion av kundservice. Logistik och begransat
sortiment dr ocksé viktiga faktorer. Typforetag som fOrfattarna ndmner inom denna kategori
ar Wal-Mart och Lidl, det vill sdga foretag dar mycket i kopprocessen aligger kunden istéllet
for serviceforetaget. De menar att det dr en myt att det rdder hog kopierbarhet vid detta strate-
gival och att sa endast ar fallet pa kort sikt, antagligen pa grund av att stordriftsférdelar for-
vérvas Over tid. D4 trenden gér mot storre och férre 1agprisaktorer krévs alternativa strategiska
16sningar for de manga foretag som har problem att konkurrera med de stora. Alternativet &r
da att foretaget differentierar vilket stiller krav pé att det skiljer sig fran sina konkurrenter i
erbjudandet till kunden.14® Exempel pa sadan differentiering 4r EMV, vilket vi idag finner hos
manga stora aktdrer, inte bara i dagligvaruhandeln. Amato och Amato'® diskuterar i sin studie
betydelsen av foretagets storlek for strategival och framgang och grundar sitt resonemang i
den problematik som Porter menar existera for de mellanstora foretagen. Forfattarna menar att

dessa foretag anses vara for stora for att fylla hél i en nischad marknad, medan de dr for sma

147 Verksamma vid Department of Business Administration. Saarland University. Stadtwald. Tyskland och De-
partment of Business Administration. University of Trier. Tyskland.

18 Morschett et al. (2005).

149 Verksamma vid Economics Department och Marketing Department, University of North Carolina at Char-
lotte.



for att kunna planera utifran en bred marknadsstrategi. Resultatet for de mellanstora foretagen

blir darfor ofta 1ag lonsamhet och otydligt strategival, det Porter kallar stuck in the middle."™

Pé ett generellt plan dr dven industriprofessor David Allen positiv till generiska strategiers
tillamplighet och tar upp flera exempel fran stora livsmedelskedjor i Storbritannien. Porter
utvecklade sin teori for just industrin och det kan dérfor diskuteras huruvida Allen latit sig
inspireras i och med den forskningsinriktning han sjdlv valt. Allen menar att det &r vanligt for
chefer att tidnka i termer av de tvd dimensionerna kostnadsledarskap och differentiering. Ge-
nom att stilla upp generiska strategier i en matris likt foljande kan exempelforetagen placeras

n:

Differentiering: Differentieringsfokusering:
Marks and Spencer Tesco
Kostnadsledarskapsfokusering: Kostnadsledarskap:
Kwik Save Sainsbury’s

Killa: A tale of two strategies. Magazine: Management Accounting. Section: Financial Management (1994)
Februari. 01.

Detta innebér att inget exempel klart placerar sig i 6vre hogra kvadranten, differentieringsfo-
kusering. Allen menar dock att Tesco vid tiden for artikelns publicerande pabdrjade en inten-
siv marknadsforing med speciella serviceerbjudanden som riktade sig till utvalda kundgrup-
per. For att ta sig in 1 denna kvadrant krévs, enligt Allen, en kombination av distinkt service
och en hog grad av egna varumirken, som didrmed &r svara att jimfora med konkurrenternas.
Tesco anségs n upp till dessa premisser, vilket placerar dem inom denna del av matrisen."’
Exempel pa en svensk sadan aktor &r Hemkdp, vilka ger sina kunder omfattande service i
form av information och kunskap samt erbjuder en hog grad svenska och nédrodlade varor, av
egna mirken. Aven Morschett et al. menar att den hirda konkurrensen i detaljhandelsbran-

schens har medfort att flertalet foretag valt att kombinera de tva basstrategierna och ger Tesco

130 Amato, H L. Amato, H C. (2004). Firm size, strategic advantage, and profit rates in US retailing. Journal of
Retailing and Consumer Services. 11. 181-193.

131 Allen, D. (1994). A tale of two strategies. Magazine: Management Accounting. Section: Finacial Management
Februari. 01. Tillgdnglig: http://elin.lub.se/cgi_bin/linker/ebesco local?9412073119 Hamtad: 080225. K1. 15.17.



som exempel. Saledes finns det livsmedelsaktorer som lyckas bedriva tva av de tre basstrate-
gierna. Porter menar att fokusering dr mojlig att kombinera med antingen kostnadsledarskap
eller differentiering, vilket alltsd Allen och Morschett et al. ger stod for. Differentiering kan ta
sig 1 uttryck pd manga olika sétt inom detaljhandelsbranschen, menar Morschett et al vidare.
Har kritiseras Porter for att vara for enkel, vilket &r kritik som dven aterkommit i icke detalj-
handelsrelaterade studier. Lagpris och kvalitet som motsatspar dr ett forenklat synsitt menar
forfattarna och lyfter fram kvalitetsbegrepp som exempelvis snabbhet, effektivitet, kvalitet pa
service, frontpersonal och butiksatmosfar. Forfattarna menar ocksa, med bakgrund av Mintz-
berg (1996), att kostnadsledarskapet kan vara ytterligare en form av differentiering och det
finns anledning att betrakta strategiinriktningen sa eftersom vi idag talar om vikten av diffe-

rentiering.152

David Faulkner och Cliff Bowman arbetat praktiskt med chefer och foretag och deras empi-
riska studier har askddliggjort att det &ar fullt mojligt for flera aktorer i en bransch att bedriva
kostnadsledarskap, vilket enligt Porter endast dr forunnat en. Detta menar de, omformulerar
begreppet till att snarare vara en kostnadsorienterad strategiinriktning. Det kan ocksa vara
problematiskt att tillgodogora sig kunskap om konkurrenternas kostnader vilket Porter anser
behovs da detta ofta dr material och information av internt slag. Vi har tidigare mott kritik pa
omradet och Porter bendmner sin strategiinriktning som en lagkostnadsstrategi i What is stra-
tegy? Huruvida detta var ett sdtt att omformulera kostandsledarskap eller ej later vi vara osagt
da senare upplagor behallit kostnadsledarskap. Faulkner och Bowman menar ocksa att prakti-
ker dr mer villiga att se till det organisatoriska snarare @n dess leverantorer, konkurrenter etce-
tera och genom kostnadsfokus forstirks dessa mindre bra synsitt, menar de. Differentiering &
andra sidan vallar ofta bryderier i och med dess fokus pa hoga priser. Det dr inte alltid tydligt
vem de hoga priserna skall overtréffa eller relevansen av dem. Forfattarna ndmner BMW och
Nissan som exempel, dir BMW star for de dyrare bilarna, men kunderna antagligen inte dr de
samma som hos Nissan. Det rdder sdledes en forvirring dver begreppet differentiering och
huruvida det dr forbundet med hoga priser eller ej. Vi har tidigare st6tt pa argument som siger
att strategiinriktningen inte dr synonym med detta. Porter sjélv talar aldrig om strategiinrikt-

ningens prissittning, utan om servicegrad, kvalitet och varumérke etcetera.'>

132 Morschett et al. (2005).
133 Faulkner, D. Bowman, C. (1992). Generic Strategies and Congruent Organisational Structures: Some Sug-
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5.2 Detaljhandelsspecifika komplement till generiska strategier

Till skillnad fran Allen s& menar Morschett et al. att tillimpligheten av de generiska strategi-
erna dr annorlunda inom detaljhandelsbranschen jdmfort med industrin och att det saknas
kunskap pa omradet. I detaljhandeln handlar det till stor del om upplevelsen och méanga de-
taljhandelsforetag forsoker differentiera sig frdn konkurrenterna pd just detta sdtt, menar
Morchett et al. De ger foljande forslag, framtagna av Wortzel (1987), som mer ldmpliga stra-
tegival:

e produktdifferentiering

e service- och personlighetsdifferentiering

e prisledarskap
Wortzel menar i motsatts till Porter att det finns mdjligheter i att kombinera tva eller flera av
dessa strategier. Det &r inget av alternativen ovan som lyfter fram betydelsen av kostnader,
utan istdllet 4r vad som moter konsumenten det grundldggande, det vill sidga; pris, service och
produkter. Porters generiska strategier dr darfor att betrakta som mer slutna och produktions-
inriktade strategival dn de Wortzel tagit fram. Barney med flera har ocksé pastatt att det pro-
duktorienterade synsittet forringar kompetenser och resurser i foretaget, vilket service kan
betraktas vara. De tre alternativen ovan kénns dérfor moderna da vi idag talar om allt storre

behov av differentiering, service och upplevelse.154

Amato och Amato anser att de tidigare studier pa omradet vilka berdrt industrier kan ligga till
grund for studier inom detaljhandelssektorn da variabler som foretagsstorlek, marknadsfo-
ringsintensitet, kapitalintensitet och marknadsdel aterfinns pa bdda omradena. Vissa komple-
ment behovs dock for att rittvist studera en detaljhandelsbransch, menar de, vilket kdnns igen
frdn Morschett et al. Speciellt for detaljhandeln &dr den stora variationen av foretag i form av
foretagsstorlek, erfarenhet och tillgang till finansiella medel, aspekter som karaktériserar
fragmenterade branscher.'””> Faulkner och Bowman, lektorer inom strategic management vid
Cranfield Institute of Technology, foreslar ett antal strategiska val vilka ersitter generiska
strategier och anpassas for detaljhandeln. De menar att ett foretag bor erbjuda produkter och
service som i kundens 6gon ar:
e bittre dn konkurrenterna, men erbjuder ett liknande eller méjligen hogre pris.

o lika bra som konkurrenten, men erbjuder ett 14gre pris.

'3 Morschett et al. (2005).
135 Verksamma vid Economics Department och Marketing Department, University of North Carolina at Char-
lotte.



e ir béttre dn konkurrenten och erbjuder ldgre pris.
Har ges, precis som i Wortzels forslag, stor betydelse at koptillfillet och det som leder till
kopet. Vad som dr synligt for kunden ar darfor det priméra. Pris, palitlighet, varumérke, rykte
eller kvalitet dr de faktorer som kan paverka upplevelsen, det 4r marknaden som avgor vilket
som har storst betydelse. Inget av de strategialternativ som forfattarna beskriver ger heller
ndgon garanti om att erhdlla varaktiga konkurrensfordelar gentemot vélrustade konkurrenter.
Istdllet bor foretag standigt hélla sig aktiva i strategiarbetet, vilket generiska strategier kritise-
rats for att inte gora. Sammanfattningsvis menar Faulkner och Bowman att den storsta utma-
ningen inte ligger i att vilja strategi utan att vélja hur organisationen effektivast uppnar den
enda hallbara strategin; differentiering genom laga kostnader."”® Det 4r saledes tydligt att oav-
sett argument och sammanhang s ar differentiering av mycket stor vikt for foretag inom de-

taljhandelsbranschen.

5.3 Detaljhandelsbranschen och risker med stuck in the middle

Morschett et al. menar att Wortzels strategival, 1 motsatts till Porters basstrategier, dr mdjliga
att kombinera samt att mojligheterna for varje strategi dr flera. Till exempel kan produktdiffe-
rentiering innebira ett unikt forsiljningssétt och utbud eller att erbjuda ett si brett sortiment
som mojligt for varje produktkategori. For att tala i termer av Porter innebér det i s& fall att
bade differentiering och kostnadsledarskap bor kunna uppnés under denna kategori. Andra har
ocksé adderat betydelsen av relationer som verktyg for konkurrensfordelar. Morchett et. al.’s
empiriska studier av detaljhandelsforetag visar att pris- och kostnadsledarskap tillsammans
med ett hogkvalitativt sortiment mycket vil ar gdngbart.1>7 Allen menar diaremot, likt Porter,
att det finns risker forbundet med att vara stuck in the middel och syftar pa att en differentie-
ringsstrategi inte krdaver kostnadsjamforelser med konkurrenter. Han anser dock att det finns
gradzoner som inte styrker dessa risker och ndmner Philip Morris som ett exempel pa foretag
som kombinerat strategier pa ett lyckosamt sétt. Foretaget erbjuder stora varumérken som for

kunden #r svéra att ersitta, men satsar ocksé pa att bli kostnadsledare pa sitt omrade.'*®

Manga livsmedelsforetag har mer och mer tvingats att aterskapa sin strategi dd utvecklingen

gétt mot allt storre del egna varumirken och didrmed gjort foretagen differentierade, menar

13 Faulkner, D. Bowman, C. (1992).
157 Morschett et al. (2005).
'8 Faulkner, D. Bowman, C. (1994).



Allen. I omvénd ordning menar Faulkner och Bowman i sin utredning att det inte ar teoretiskt
forsvarbart att differentierade aktorer inte har mojlighet att ocksd vara kostnadsorienterade.
Om ett foretag lyckas vél med sin differentieringsstrategi kan en 6kad marknadsandel genere-

ra Okad lonsamhet och majlighet till stordriftsfordelar.'””

Porter talar om egna varumérken i
betydelsen av att kunna kombinera bredd och djup vilket kan pévisa att badde Allen, Faulkner
och Bowman, Morschett et al. samt Porter delar uppfattningen att hybrida strategier kan vara
mbjliga.'® Amato och Amato har diskuterat problematiken for de mellanstora foretagen. Ge-
nom sin studie har de dragit slutsatsen att det, dven det likt Porters teori, 4r de mellanstora
foretag med mellangod 16nsamhet som riskerar att placera sig som stuck in the middle. Tren-
den gér generellt sett mot allt storre foretag vilka bildar ledande grupper inom detaljhandeln.
De foretag som ér en del av dessa gruppen har goda mgjligheter att lyckas med en kombina-

tion av kostandsledarskap och differentiering och hit nar de mellanstora foretagen da de ex-

panderar, menar Amato och Amato."®’

5.4 Generiska strategier for detaljhandelsbranschen

Vi har nu studerat material som mycket nira angrinsar till vért forskningsomrade. Kritiken
ovan dr i manga aspekter att jimfora med den som tidigare presenterats och som behandlar
generiska strategier pd ett generellt plan. Det finns ocksa argument i dessa senare artiklar som
ar att betrakta som branschspecifika. Exempelvis talar samtliga forfattare om tillimpligheten
av teorin som bunden vissa komplement. De menar ocksé att det stéills hoga krav pa foretag
att differentiera sig vilket leder till ett ifragasdttande av begreppet stuck in the middle. Vissa
menar att det finns risk for foretag att fastna i ett mellanldge, det géller framforallt de mellan-
stora foretagen vilket vi kdnner igen frin Porter. Det finns ddremot grazoner som visar att det
som tidigare ansags medfora risker istéllet kan betraktas som mdjligheter. Exempel gavs 1994
utifran foretaget Philip Morris och dess sétt att kombinera kostnadsledarskap med differentie-
ring. Idag &r detaljhandeln av en saddan karaktér att det dérfor finns anledning att tro att moj-
ligheterna med hybrida strategier &r ménga. Vi har nu studerat generiska strategier och detalj-
handeln pé flera olika sétt, vilket inte bara givit oss en bred utan ocksa en djup kunskap. Det
har dérfor blivit dags att ytterligare sammanfora de olika delarnas resultat. Vart syfte ar att

studera generiska strategiers applicerbarhet for dagens detaljhandelsbransch och for att upp-

13 Faulkner, D. Bowman, C. (1994).
10 Allen, D. (1994).
1! Amato, H. L. Amato, H. C. (2004).



fylla detta krivs att vi svarar pd uppsatsen huvudproblem: Gar det att forklara dagens detalj-
handelsbranschs agerande utifran generiska strategier? 1 foljande kapitel redogér vi for det

viktigaste vi kommit fram till inom ramen for problemet.

KAPITEL 6.

GENERISKA STRATEGIERS AKTUALITET FOR DAGENS
DETALJHANDELSBRANSCH

| detta kapitel presenteras uppsatsens slutdiskussion och resultat. Genom arbetsfragornas svar har
kunskap om generiska strategier, detaljhandeln samt de bada i kombination forvarvats. | detta kapitel
sammanfattas kunskapen for att svara pa uppsatsens huvudproblem: Gar det att forklara detaljhan-
delsbranschs agerande utifran generiska strategier? Vi diskuterar ocksa resultatens giltighet for att

slutligen ge forslag pa vidare forskning.

6.1 Slutdiskussion

Vi har under studiens gang forvérvat kunskap om detaljhandeln idag och vad som foranlett
den karaktidr som branschen antagit. Vi har ocksa lart oss om hur Porter beskriver sin teori
generiska strategier samt kritiska roster vilka givit mot- och medhéll. Vissa har ocksa berort
det som vil stimmer verens med uppsatsens problemomrade. Utifrdn de tre arbetsfrdgornas
resultat har vi nedan kommit fram till ett antal slutsatser som var for sig utgér underlag for de
studenter och praktiker som intresserar sig for det foretagsstrategiska arbetet inom dagens

detaljhandel.

6.1.1 En stereotyp bild av generiska strategier

En teori dr en modell vilken soker forenkla verkligheten samt underlitta en forstéelse av den-
samma.'*® Generiska strategier ar dérfor ett verktyg for foretag da de skall méta den omvirld
som omger dem. De 30 &r som forlopt sedan teorins uppkomst har inneburit manga vasentliga
forandringar 1 de flesta typer av branscher, varfér Porter delvis modifierat sin teori. Vi syftar

da framforallt pa de nya faktorer som lyfts fram i artikeln What is strategy? Porter menar att

12 patel, R. Davidson, B. (1991). Sid. 20.



betydelsen av positionering har minskat i och med den snabbforianderliga vérld vi idag lever i.
Han menar vidare att det finns manga andra faktorer som spelar in da foretaget gor sitt strate-
gival och att det inte tvunget dr valet av strategi som ar det viktigaste, utan hur foretaget véljer
att tillimpar den.'® What is strategy? till trots sa visar senare upplagor av Porters konkurrens-
strategi att den ursprungliga teorin bestar. De fordndringar som generiska strategier genomgatt
far ett mycket begransat utrymme da vi lar oss om generiska strategier idag. Under uppsatsens
ging har vi erfarit att huvuddelen av de andrahandskéllor som behandlar generiska strategier
ocksa gor det i dess forenklade form oavsett tryckér. Grant &r en av dem som endast refererar
till Porter utifrén de tre basstrategierna.'®* Porter har darfor sjilv en del i ett onyanserat fram-

stillande eftersom han haller fast vid vikten av de tre basstrategierna.

Vid utvecklandet av generiska strategier var foretagsstrategi ett relativt nytt begrepp'® och
marknaden av en karaktir som medforde att konkurrensen var geografiskt annorlunda frédn
idag. Porter skrev dé sin konkurrensstrategi for att underlétta for de praktiker som verkade
inom industrin och som genomgétt osikra perioder i form av exempelvis oljekriser.'*® Syftet
var trots det att halla teorin generell och mojlig att applicera i branscher vilka verkar under
olika omsténdigheter, dven utanfor industrin. Samtidigt som teorin &r generisk sa menar Por-
ter att branschens betydelse dr fundamental, vilket dven lyfts fram av andra teoretiker. Porter
menar att om branschen ér fragmenterad eller pa annat sétt av speciell karaktér s bor det tas 1
beaktning da teorin tillimpas. Han ndmner i sin ursprungliga text att si till exempel ér fallet
med detaljhandeln.'®” Praktiker och studenter tvingas dérfor att gi pa djupet med generiska
strategier, likt denna uppsats gor, for att fa en réttvisande bild av teorin. Vi saknar en nyanse-
rad beskrivning av generiska strategier som forklarar hur branschskillnader paverkar dess ap-
plicerbarhet. Ett forslag for att uppnd en hogre nyansering av den forenklade, eller stereotypa,
bilden &r att lyfta in branschens betydelse och paverkan som en naturlig del av teorin och mo-
dellen. De tre basstrategiernas fasta ramar skulle darigenom goras mer flexibla och teorin i

forlaingningen mer generiska, det vill siga mer allmint géngbar.

Om en stereotyp bild av generiska strategier lars ut bland praktiker och studenter paverkas

forutséttningarna for dess applicerbarhet. Forhallanden som rddde under slutet av 1970-talet

19 Porter, M. (1996).

1% Grant, R. M. (2008). Sid 218-219.

195 Bengtsson, L. Skirvad, P H. (2001). Sid. 11.
1% Porter, M. (1991).

17 Se avsnitt 4.2.5.



kan inte direkt overforas pa dagens radande omstindigheter. Den stereotypa bilden av gene-

riska strategier dr ett av problemen med dess applicerbarhet f6r dagens detaljhandel.

6.1.2 Detaljhandelns komplexitet

Det finns en inneboende komplexitet och paradox i detaljhandeln da aktorer idag dr bade smé
och stora, lokala och globala samt flexibla och planerade. De har dessutom kombinerade kon-
cept i form av branschglidningar mellan till exempel detaljhandel- och bankverksamhet och
en Oonskan om att ge kunden en upplevelse. I dagens detaljhandelsbransch dr konsumentens
forhandlingsstyrka hég och vi 1 lever i en snabbfordanderlig virld som innebér att kundprefe-
renser fordndras under kort tid. Den betydelse som Internet fatt for bade kunder och detalj-
handlare ir av stor betydelse for de snabba fordndringarna.'®® Paradoxalt nog har Internet lett
till att bade branschens komplexitet och dverskadlighet har 6kat. Komplex sé till vida att anta-
let foretag har 6kat och mer 6verskddlig i och med mdojligheten till jimforelser samt dess till-

génglighet.

Branschens omfattande komplexitet dr en ny foreteelse vilken var séllsynt, om inte obefintligt,
under uppkomsten av generiska strategier. Porter talade dd om detaljhandeln som en fragmen-
terad bransch. Flertalet av de faktorer som &r utmirkande drag for fragmenterade branscher
uppnér dven dagens detaljhandel, exempelvis de 1aga etableringshindren.'® P4 grund av bran-
schens sdrdrag ar var slutsats att detaljhandeln dr mingt mer fragmenterad dn den var vid ge-
neriska strategiers uppkomst. Genom att tillimpa nagon av de tre basstrategierna alternativt
overvinna fragmenteringen menar Porter att goda mojligheter till ett konkurrensmaéssigt over-
tag ges.'”’ De stora aktdrernas Gvertag idag 4r exempel pa hur fragmenteringen Svervunnits.
Under 1970-talet var kostnadsledarskap en betydande strategiinriktning som influerade manga
aktorer pa grund av tilltagande konkurrens av framgéngsrika foretag fran nya marknader.'”'
Idag rdder en omfattande globalisering och 6ppna grianser vilket mojliggdr att internationella
starka aktorer 4r naturliga hot dven for dem som enbart verkar pa den svenska marknaden.'”
Radande omsténdigheter 1 kombination med fragmenteringsgraden 1 detaljhandelsbranschen

har sdledes medfort att kostnadsledarskap har stor betydelse for detaljhandlarna dven idag.

18 Elster, S. Bergstrom F. (2001). Sid. 23-25.
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Det ér troligt att detaljhandelns komplexitet bland annat ar ett resultat av strategiska innova-
tioner och en del av den moderna konkurrensstrategin. Okade behov av differentiering ir
tecken som tyder pd innovationernas betydelse. Det stélls krav pd dagens foretag att kunna se
forandringstendenser och att snabbt anpassa sig till dessa.'” Férutsittningen for att vilja, fast-
stdlla och tillimpa en foretagsstrategi har saledes urholkats och ett for statiskt strategival kan
hota ett foretags konkurrenskraft, vilket generiska strategier kritiserat for.!”* Porter menar att
foretagets anpassning till rddande omsténdigheter samt branschstruktur &r av storsta vikt. Det
ar dock svart att forstd hur valet mellan tre basstrategier, och det senare tillimpandet av en,
skall fungera i symbios med de snabba fordndringarna idag. Vid sidan av de strategival som
Porter menar att foretag i1 detaljhandelsbranschen har sa skapar branschens komplexitet dven

forutsittningar for att lyckas med en hybrid strategi.

6.1.3 Nya mojligheter till strategival 1 dagens detaljhandel

Den framgang som manga aktorer inom detaljhandeln natt genom stordriftsfordelar har lett till
ett ifragasittande av huruvida kostandsledarskap endast &r forunnat en. Flera aktdrer inom
detaljhandeln bedriver idag denna strategiinriktning parallellt vilket omformulerat begreppet

till en lagkostnadsstrategi snarare #n ett kostnadsledarskap.'”

I Competetive Strategy fran
2004 aterfinns generiska strategier i dess ursprungliga form varfor vi tror att kostandsledar-
skap enligt Porter &r bibehéllet sin betydelse. Porter menar vidare att det séllan eller aldrig gar
att bedriva hybrida strategier framgangsrikt.'”® I dagens detaljhandelbransch menar vi att det-
ta snarare dr ett av flera alternativ for att nd konkurrensfordelar. Aktorer i1 detaljhandelsbran-

schen forvéntas att viinda sig till nichmarknader, dir de skall erbjuda skrdddarsydda 16sningar,

savél som till massmarknader dér de forvintas erbjuda standardiserade produkter.

Porter menar att de foretag som lyckas med att badde bredda och fordjupa sitt erbjudande &r
framforallt de som har egna varumirken.'”’ Idag ser vi alltfler aktorer i detaljhandelsbran-
schen som valt att saluféra egna mérken. Detta tror vi dr en av de frimsta anledningarna till
att flera foretag idag framgangsrikt kombinerar kostnadsledarskap med differentiering. Fol-
jande tre svenska detaljhandelsforetag fir std som exempel for att lyckas med en hybrid stra-

tegi; ICA har flera olika butikskoncept dir kunden sjdlv viljer grad av exklusivitet och servi-
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ce. IKEA siljer mobler till laga priser med mdojlighet till extra service, s& som hemkorning
och barnpassning. H&M’s nya butikskoncept Collection Of Style erbjuder kvalitativa klader
pa ett fatal platser 1 virlden samtidigt som H&M skall finnas till for alla och dverallt. Vi ser
dven foretag i dagens detaljhandel som kombinerar hybrida strategier utan att endast forlita
sig till de egna varumérkena. Ett exempel pa ett foretag som vénder sig till "alla” och bade
tillimpar kostnadsledarskap, differentiering och fokusering 4r Ahléns, genom Ahlén City.
Under ett och samma tak ryms bade det egna mérket och andra exklusiva varumérken. I da-

gens detaljhandelsbransch finns det dirfor anledning att se till mer én tre strikta basstrategier.

Kundens betydelse for detaljhandlaren idag dr mycket stor och konsumenten kan beskrivas

som bade sjilvstindig och krivande.'”®

D4 kunden dr medproducent och nirvarande vid kop-
tillféllet har faktorer som rykte, varumirke och butiksmiljo stor betydelse. Har ges mojlighet
till upplevelse eller service som sérskiljer detaljhandlaren frdn dess konkurrenter, faktorer
som dagens konsument virderar hogt.'” For dagens detaljhandel anser vi darfor att faktorerna

180 kiinns

produktdifferentiering, service- och personlighetsdifferentiering samt prisledarskap
modernare och mer relevanta. Det som moter kunden ar i fokus istdllet for det interna och
produktorienterade synsittet, vilket karaktiriserar generiska strategier.'™' Begreppen rymmer
ockséd en mojlighet for foretagen att erbjuda service och upplevelser oavsett strategiinriktning
for att astadkomma konkurrensférdelar. Genom att se faktorerna ovan som en anpassning av

generiska strategier for dagens detaljhandel finns dérfér mdjlighet att modernisera det fore-

tagsstrategiska omradet.

6.2 Slutresultat samt uppsatsens bidrag till kunskapsluckan

Nedan sammanfattas slutdiskussionen i tre explicita punkter som svarar pa huvudproblemet;

Gar det att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifrdn generiska strategier?

o Generiska strategier framstélls generellt pa ett stereotypt sétt vilket skapar hinder for dess
applicerbarhet. Endast den som &r vél inldst pd generiska strategier kan forklara detaljhan-

delsbranschens agerande utifrin teorin.
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o Generiska strategier ger specifika strategival for foretag i detaljhandelsbranschen. Vid sidan
om dessa sa skapar branschens komplexitet dven forutsattningar for att lyckas med en hybrid
strategi. A ena sidan gar det saledes att forklara detaljhandelsbranschens agerande utifrén ge-

neriska strategier. A andra sidan finns fler mojligheter in de som Porter framhéller.

o Generiska strategier behover kompletteras och utvidgas for att battre forklara dagens detalj-
handelsbranschs agerande. For detaljhandeln idag spelar faktorer som exempelvis service,
upplevelser och EMV stor roll och det som kunden méter far darfor allt storre betydelse. Istil-

let for ett produktorienterat synsétt krédvs istillet serviceorienterat.

Likt Shakespeare menar vi att what is past is the prologue och att Porter 1980 lade grunden.

Idag har detaljhandelsbranschen trappat upp och da maste strategiteorin folja efter.



6.3 Slutsatsernas giltighet

Vid ingdngen av denna uppsats kunde vi inte ana vilken grad av komplexitet vi gick till mo-
tes. Generiska strategier dr inte bara generiska strategier och detaljhandel inte bara detaljhan-
del. Allteftersom arbetet forlopt har darfor vara slutsatser vints och vridits. Idag kan vi kon-
statera att var ursprungliga tanke om generiska strategier till stor del fordndrats till en syn pa
Porter som applicerbar i mingt fler situationer och branscher &n vi tidigare forstatt. Det stills
dock hoga krav pa den student eller praktiker som dmnar forstd och anvénda teorin. Vad som
forvanat oss dn mer ar att Porter faktiskt utvecklat en del av sin strategi sérskilt for detaljhan-
deln. Mycket har dock fordndrats 1 branschen sedan teoriernas uppkomst vilket sédledes paver-

kar applicerbarheten.

De slutsatser som ovan dragits dr i stora drag begriansade for det omrade vi studerat, det vill
sdga generiska strategiers applicerbarhet for dagens detaljhandelsbransch. Detaljhandeln ar av
speciell karaktdr 1 ménga avseenden; kundintensiv, komplex och till stor del servicebaserad.
Dessa faktorer aterfinns ocksd i manga andra branscher vilket for tankarna till resultatens all-
méngiltighet. Inte heller fragmenteringen dr endast unnat detaljhandeln utan aterfinns i manga
servicerelaterade branscher. Det &r troligt att hotell- restaurang- och turismbranschen ocksa
kan tillimpa delar av vara slutsatser. Dessa branscher ligger ofta nira varandra, trots det &r vér
kunskap pé dessa omraden av hogst begridnsad karaktdr. Att generiska strategier kan anses
vara framstilld pé ett stereotypt sétt véllar diremot problem for fler 4n de som ar verksamma

inom ovan ndmnda branschslékte.

6.4 Vidare forskning

Vi har i denna uppsats 6ppnat upp for en fortsatt diskussion och det vore darfor mycket intres-
sant att har ldmna Over stafettpinnen. Det ar foga troligt att dagens snabba fordndringar kom-
mer att avta och dd var omvérld stindigt fordndras méste dven strategiarbetet fornyas och
uppdateras. Vi har berdrt hur foretag ersitter det produktorienterade synséttet med ett service-
inriktat dito. Harigenom har vi bidragit till att ligga grunden for vidare studier inom det fore-
tagsstrategiska omradet och huruvida det nya synsittet dr forenligt med generiska strategier
eller ej. Vi efterfragar darfor vidare forskning som bidrar till nytt liv pé det foretagsstrategiska

omradet.



Det finns ett flertal gemensamma sdrdrag mellan detaljhandelsbranschen och hotell- restau-
rang- och turismbranschen vilket ger underlag for nya eller vidare studier. Det vore darfor
intressant att se huruvida resultaten for de olika branscherna skulle bli snarlika eller ej. Intres-
sant vore ocksé att gd pd djupet med ett eller ett par detaljhandelsforetag for att analysera dem
utifrdn generiska strategier. Alternativt vore det dven intressant att undersdka hur och pa vil-
ket sitt praktiker anvénder de generiska strategierna idag da detta inte rymdes inom ramen. |
vért examensarbete har detta snarare forutsatts. Betydelsen av EMV och dess intdg pa mark-
naden visar pa ett skifte i detaljhandelns strategiarbete. En férdjupning om EMV i forhallande
till generiska strategier kan darfor visa pd intressanta resultat. Detta tror vi att praktiker och

studenter kan ha nytta av.
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Bilaga 1.

Intervjufragor till respondenterna

Vad karaktériserar dagens detaljhandelsbransch?

Vad driver konkurrensen inom detaljhandelsbranschen?

Vilka foretag anser Du lyckas inom detaljhandelsbranschen? Varfor?

Vilka strategival anser Du ar de mest framgangsrika och konkurrenskraftiga i dagens detalj
handelsbransch? Varfor?

Vilka skillnader ser Du som priméra mellan att verka inom detaljhandelsbranschen eller att
verka inom industrin?



