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Problembeskrivning: Den kroatiska marknadens liberalisering och relativt lilla storlek
har gjort det enkelt och attraktivt for utlandska foretag att etablera
sig i Kroatien, vilket har resulterat i ett 6kat antal utlandska
foretagsetableringar i bland annat Dubrovnik. Detta har i sin tur
starkt konkurrensen pa den inhemska marknaden och darmed

forandrat marknadsstrukturen.

Syfte: Var uppsats ar amnad att studera hur inhemska butiker blir
paverkade av utlandska butikers narvaro pa den inhemska
marknaden. Syftet dr saledes att skapa forstaelse for vilka former
av paverkan de inhemska butikerna kan bli utsatta for samt &ven

vad dessa gor for att havda sig i den 6kade konkurrensen.

Fragestallning: Har de inhemska kladesbutikerna i Dubrovnik blivit paverkade av
utlandska kladesbutikers narvaro och i sa fall hur?
Hur har de inhemska kladesbutikerna agerat for att anpassa sig till
den nya marknadssituationen med 6kad konkurrens fran utlandska
kladesbutiker?
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Metod: Undersokningen baseras pa intervjuer och observationer som

ligger till grund for det empiriska materialet.

Slutsats: De inhemska kladesbutikerna i Dubrovnik paverkas bade negativt
och positivt av utlandska butiker vars narvaro forandrar
marknadsstrukturen och leder till en 6kad konkurrens dér de

inhemska butikerna maste hitta nya satt att konkurrera pa.

Nyckelord: inhemska/utlandska butiker, konkurrens, positiva/negativa

effekter, strategier.
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Ett tack till...

... Helsingborgs Stad som genom tilldelning av stipendier gav oss mojlighet att aka till
Dubrovnik.

... vara handledare Carina Sjéholm och Johan Hultman som gav oss véagledning samt goda
tips och rad genom hela arbetsprocessen.

... alla respondenter som har deltagit i vara intervjuer och gjort det mojligt att samla den

empiri som vi behdvde for att skriva denna uppsats.
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1. Inledning

1.1 Problembeskrivning
Kroatien betraktas som en tillvéxt- och dynamisk marknad med en allt starkare kopkraft.*

Teorier bekraftar att en attraktiv marknad som karaktariseras av hdga marknadspriser, hdga
vinster och tillvaxt tenderar att ha en hdg grad av foretagsetablering.? Den kroatiska
marknadens liberalisering och relativt lilla storlek har gjort det enkelt och attraktivt for
utlandska foretag att etablera sig i Kroatien, vilket har resulterat i ett 6kat antal utlandska
foretagsetableringar i bland annat Dubrovnik. Detta har i sin tur starkt konkurrensen pa den

inhemska marknaden och darmed forandrat marknadsstrukturen.®

Forskning kring internationell handel pavisar att inhemska foretag idag utsatts for och
paverkas av en alltmer intensiv konkurrens frén utlandska foretag.* Denna paverkan kan
resultera i bade positiva och negativa effekter pd de inhemska foretagen.® DA&
konkurrensintensiteten, i samband med alltfler utl&ndska foretagsetableringar, Okar i
branschen krévs det darfor att inhemska foretag anpassar sig till den nya marknadsstrukturen
och -forutsattningarna for att  kunna vara konkurrenskraftiga®. Utifrdn  denna

problembeskrivning har vi formulerat féljande syfte och fragestallningar:

! Exportrédet Swedish trade council http://www.swedishtrade.se/sv/vara-
kontor/europa/osterrike/affarsmojligheter/Fyra-marknader-tva-kontor-och-ett-team/. L&st 090408

2 Eklund, Klas. (2005). V&r Ekonomi — en introduktion till samh&llsekonomi. Upplaga 10. Sid. 87-89. Nordstedts
Akademiska forlag.

® Exportrddet Swedish trade council. Besdkt 090408; Grant, M Robert. (2007). Contemporary strategy analysis -
Concepts, techniques, applications. s 205. Oxford: Blackwell; Herzing, Mathias; Norbéck, Pehr-Johan &
Persson, Lars. (2006). Effektivitetseffekter av utlandska direktinvesteringar — en 6versikt av nationalekonomisk
forskning. R2006:004. Sid. 19. Institutet for tillvéxtpolitiska studier.

* Konkurrensverket http://www.konkurrensverket.se/upload/Filer/Press/Tal-artiklar/tal_cn_060222.pdf l4st
090408; Traindustrins strategi mot en dkad konkurrens
http://www.advantagehardwood.org/files/Traindustrinsstrategi.pdf Sid. 67. Last 090408.

® Blomstrém, Magnus & Kokko, Ari. (2003). Human capital and inward FDI No. 3762. Sid. 3. Centre for
economic policy research; Lund, Helena. (2008). Tillvéxt och utldndska direktinvesteringar — med siktet installt
pa Europa. Sid. 10-14. Lunds Universitet. Nationalekonomiska institutionen.

® Bengtsson, Lars & Nygaard, Claus. (2002). Strategizing — en kontextuell organisationsteori. Upplaga 2. Sid.
124-125. Studentlitteratur, Lund.
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1.2 Syfte
Var uppsats ar amnad att studera hur inhemska butiker blir paverkade av utlandska butikers

narvaro pa den inhemska marknaden. Syftet ar saledes att skapa forstaelse for vilka former av
paverkan de inhemska butikerna kan bli utsatta for samt dven vad dessa gér for att havda sig i
den 6kade konkurrensen. Denna studie riktar sig framst till inhemska butiker som konkurrerar
pa en marknad dar utlandska butiker ar narvarande. Vi hoppas att dessa butiker ska kunna ta

del av den kunskap vi kommer att bidra med i denna uppsats.

1.3 Fragestallningar
« Har de inhemska kladesbutikerna i Dubrovnik blivit paverkade av utlandska kladesbutikers

narvaro och i sa fall hur?
* Hur agerar/har de inhemska kladesbutikerna agerat for att anpassa sig till den nya

marknadssituationen med 6kad konkurrens fran utlandska kladesbutiker?
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2. Metod

| detta avsnitt kommer vi att redogéra och motivera for hur vi gick tillvaga nér vi valde
studiefalt, undersokningsmetod och studieobjekt. Har beskriver vi &ven arbetsprocessen infor
faltarbetet och upprattandet av intervjufragor samt hur vi sammanstallde och diskuterade den

insamlade empirin.

2.1 Val av studiefalt
Gruppen var redan fran borjan intresserad av att undersoka hur utlandska foretags narvaro kan

ha paverkat inhemska foretag. Da vi genom research pa Internet fick kdnnedom om att det
fanns utlandska foretag i Kroatien, vilket var en forutsattning for var undersokning, valde vi
darfor att aka dit for att studera detta. Anledningen till att vi valde just Dubrovnik var att det
ar en relativt liten marknad med hog tillvaxtpotential och hog grad av internationella
etableringar. Nagot som gor det extra intressant for oss ar att marknaden befinner sig i ett
utvecklingsstadium samt att dess lilla storlek, som underlattar for penetrering av marknaden,

okar sannolikheten for utlandska etableringar.’
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2.2 Datainsamling

For att kunna uppfylla uppsatsens syfte insamlade vi information genom intervjuer och
observationer. Vi har arbetat med en kvalitativ forskningsmetod eftersom vi lagt tonvikten pa
ord snarare an kvantifiering under insamlingen och analysen av det insamlade materialet.® Det
teoretiska perspektivet om vart valda studieomrade har legat till grund till de intervjufragor vi
formulerat samt de kategorier vi tagit fram fér observationerna.’® Tolkningen av
intervjusvaren och sammanstallningen av observationerna bearbetades i form av diskussion
mellan gruppens alla medlemmar innan de slutligen utgjorde grunden for var analys. Forutom
vara tolkningar av intervjusvaren menar vi dven att vara subjektiva vérldsuppfattningar och
preferenser, vilka ar en forutsattning for oss att konstruera kunskap och asikter om det som
studeras och darigenom kunna gora bedoémningar, dven praglat vara uppfattningar av den
insamlade datan.™* Vidare menar vi att majoriteten av den insamlade empirin fran vra
intervjuer var av deskriptiv karaktar da den genom respondenternas svar var beskrivande och
redovisande. En del av intervjumaterialet var dock mer analytiskt eftersom det, férutom

beskrivningar, dven innehdll forklaringar och tolkningar.*?

| slutet av vara arbetsdagar forde vi anteckningar 6ver vad vi gjort under dagen och om vi
hade nagra speciella funderingar kring det, nagot som kan liknas vid en faltdagbok.'® Detta

for att vid behov kunna gé tillbaka och se vad vi gjort.*

2.2.1 Strukturerade intervjuer

Vi valde att genomfora strukturerade intervjuer for att vi fann att standardiserade utfragningar
skulle gora det enklare for oss att kategorisera och jamfora det insamlade materialet. Detta
underlattade dven for intervjuaren eftersom samma fragor stalldes till alla
butiksrepresentanter.’® Intervjuerna var fokuserade kring vart valda amne.'® Anledningen till
att vi valde att gora intervjuer istéllet for exempelvis enkatundersékningar var att vi ville

forsoka fa utforliga svar som i sin tur skulle dka vara mojligheter att besvara syfte och

° Bryman, A. (2007). Sid. 34-35.

19 |bid. Sid. 20-22; Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 23.

1 Czarniawska, Barbara. (2007). Shadowing and other techniques for doing fieldwork in modern societies. Sid
18. Malmd: Liber.

12 Kaijser, L. & Ohlander, M. (1999). Sid. 19.

13 Jarrick, Arne & Josephson, Olle. (2000) Fran tanke till text — en sprékhandbok fér uppsatsskrivande studenter.
Sid. 37-39. Upplaga 2. Studentlitteratur, Lund; Kaijser, L. & Ohlander, M. (1999). Sid. 37.

!4 Se Bilaga 5 — Féltanteckningar.

15 Bryman, A. (2007). Sid. 122-123, 184; Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 72.

16 Bryman, A. (2007). Sid. 127.

10
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fragestallningar.'” Detta eftersom intervjuer méjliggor for dialog mellan respondenten och

intervjuaren, som aven far chans att stalla foljdfragor.

2.2.2 Intervjufragornas karaktar
Vi valde att blanda fragor med hog strukturering, vilket innebar litet utrymme for

respondenten pa grund av forslag till svarsalternativ, med mindre strukturerade fragor dar
respondenten hade mdjlighet att utveckla och motivera sina svar.'® Flera av fragornas var
dessutom indirekta i den bemarkelsen att vi exempelvis inte stallde konkreta kansliga fragor
utan istallet valde att stélla flera mindre fragor for att komma &t svaret.'® Detta valde vi att

gora for att fa intervjupersonerna att 6ppna sig mer och férhoppningsvis ge utforligare svar.

2.2.3 Val av respondenter
Via Internet forsokte vi innan avresa komma i kontakt med butiker for att i forvag kunna boka

intervjuer med representanter, i form av butikschefer och —dgare, och pa sa satt ge dem
mojlighet att forbereda sig. En annan anledning var att vi ville forsakra oss om ett visst antal
intervjuer for att battre kunna planera var vistelse. Det visade sig dock mycket svart att
komma i kontakt med butiker, vilket gjorde att vi inte hade nagra intervjuer inbokade nar vi
anlénde till Dubrovnik. Redan forsta dagen i Dubrovnik bérjade vi darfor med att soka efter
butiker samt boka tider med dessa. Vi arbetade efter ett bekvamlighetsurval dar vi gick in i
slumpvis valda butiker.? Intervjuprocessen resulterade i &tta intervjuer, sju av dessa med

butikschefer och en med en butikségare.

2.2.4 Genomforande av intervjuer
Gruppens varierande sprakkunskaper gav oss mojligheten att genomfora intervjuer pa bade

engelska och/eller kroatiska. Efter en diskussion kring for- och nackdelar med de olika
alternativen bestamde vi oss till slut for att gora dem pa kroatiska. Vi anser att mojligheten att
genomfdra intervjuerna pa respondenternas modersmal har gett oss en stor fordel i
uppsatsskrivandet. Detta eftersom vi antog att det skulle underlatta for oss att fa gora
intervjuer med representanter for de inhemska butikerna da de mojligen skulle kanna sig mer

bekvama. Vi trodde ocksa att vi, pa grund av butikschefernas eventuella brister i det engelska

" Kvale, Steinar. (1997). Den kvalitativa forskningsintervjun. Sid. 67. Studentlitteratur, Lund.
'8 Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 72.

¥ Kvale, S. (1997). Sid. 124-125.

2 Jarrick, A. & Josephson, O. (2000) Sid. 114-115.

11
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spraket, skulle fa mer givande och uttémmande svar om vi gjorde intervjuerna pa kroatiska.
Vi var dock val medvetna om att gruppen skulle tvingas forlita sig pa Jaga som talar flytande
kroatiska eftersom gruppens andra medlemmar inte beharskar spraket. Ett alternativ hade varit
om Jaga agerat tolk under intervjuerna for att Jonas och Tan ocksa skulle kunna vara delaktiga
och darigenom kunna stalla eventuella foljdfragor. Vi fann dock detta alternativ alltfor
tidskravande, vilket kanske &ven det skulle gora butikernas representanter mindre benégna att
stélla upp for intervjuer. Detta, i kombination med att vi inte ville riskera att intervjupersonen
skulle k&nna sig underlagsna, gjorde att intervjuerna endast utspelades mellan Jaga och
butiksrepresentanten.

2.2.5 Inspelning och bearbetning av intervjuer
Intervjuerna spelades in pa diktafon for att vi inte skulle missa nagra vasentligheter samt for

att vid behov kunna lyssna pé intervjuerna igen.?* Ytterligare en anledning till att vi valde att
anvanda diktafon istallet for att anteckna var att vi antog att det skulle underlatta for
intervjuaren att komma pa féljdfragor och pa sa vis kunna komplettera ofullstandiga svar.
Detta eftersom anteckningar skulle ta alltfor mycket fokus fran intervjuaren och att denne da
inte skulle fa tid till att reflektera dver vad som sades vid intervjutillfallet. Vi ansag aven att
diktafonen skulle kunna bidra till att gora intervjuaren mer engagerad i intervjuprocessen, ge
respondenten mer uppmérksamhet och skapa en battre och mer avslappnad miljo. Intervjuerna
dversattes till svenska samma dag for att slutligen renskrivas®?. Under dverséttningsprocessen
diskuterade vi det insamlade materialet i syfte att hitta eventuella brister i svaren for att
eventuellt kunna komplettera dem vid ett senare tillfalle. Géallande djupet var svaren av
skiftande kvalitet, precis som vi forutspétt.?> N&gra av intervjupersonerna accepterade inte att
bli inspelade vilket for var del innebar att intervjuaren skrev ner svaren pa papper istallet.
Aven dessa renskrevs senare.?* Svaren 6versattes och vi konstruerade sedan tillsammans véra

egna sammanfattningar med utgangspunkt i uppsatsens syfte och fragestallningar.?

2! Jarrick, A & Josephson, O. (2000) Sid. 147; Kaijser, L. & Ohlander, M. (1999). Sid. 67; Bryman, A. (2007).
Sid. 310.

2 Kvale, S. (1997). Sid. 155; Bryman, A. (2007). Sid. 310.

% Kaijser, L. & Ohlander, M.(1999). Sid. 55.

# Kvale, S. (1997). Sid. 148-149.

% |bid. Sid. 152, 156.

12
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2.2.6 Observationer
Né&r Jaga genomforde intervjuer utnyttjade Jonas och Tan istéllet tiden till att gora deltagande

observationer i den intervjuade butiken.?® Observationerna strukturerades?’ utifrdn sex
framtagna kategorier; sortiment, skyltning, varuexponering, service, prisnivd och
ljussattning.?® Detta skulle eventuellt kunna fungera som ett komplement till det insamlade
intervjumaterialet senare under uppsatsens analysarbete.?® Faktumet att vi var pa plats gav oss
mojligheter att gora vissa jamforelser och kontroller mellan respondenternas svar och vara
egna iakttagelser. lakttagelserna fran observationerna sammanstalldes i faltanteckningar, vilka
dven dem till viss man skulle kunna fungera som ett komplement.*® Enbart intervjuerna hade
formodligen kunnat genomfdras per telefon eller genom e-post, forutsatt att vi lyckats komma
i kontakt med butikerna.

2.3 Kritiskt forhallningssatt
Vi tycker att den insamlade empirins palitlighet kan diskuteras eftersom flera av svaren var

motsagelsefulla.®* Vi ifrdgasatter darfor respondenternas engagemang och eftertanksamhet
vid intervjutillfallena. Detta hade mdjligen kunnat undvikas om intervjutillfallena hade bokats
i forvag och att respondenterna da hade fatt tillgang till intervjufragorna och darmed battre

kunnat forbereda sig.

Vi ar medvetna om att vi kanske skulle kunna ha fatt mer utvecklade svar om alla tre
gruppmedlemmar hade néarvarat vid intervjutillfallena samt om alla hade beharskat det
kroatiska spraket. Detta eftersom gruppens alla medlemmar skulle ha fatt mojligheter till att
fora dialoger och komplettera med féljdfragor som skulle kunna generera mer uttémmande
svar.*? Risken skulle dd dock méjligen ha varit att respondenten hade kant sig underlagsen

och darigenom varit mer tillbakadragen.

% Bryman, A. (2007). Sid. 251.

%" Ibid. Sid. 176; Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 87, 89-90.

%8 Se hilaga 3 — Observationschecklista.

2 Bryman, A. (2007). Sid. 277; Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 88.

% Bryman, A. (2007). Sid. 292-293; Davidson, B. & Patel, R. (2007). Sid. 87.
1 Bryman, A. (2007). Sid. 43; Kvale, S. (1997). Sid. 37-38.

¥ Kvale, S. (1997). Sid. 124.
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2.4 Uppsatsens struktur
Vi har valt att strukturera var uppsats efter en sa kallad tematisk disposition, det vill saga att

vi delar in uppsatsens huvudamne i olika teman for att kunna arbeta metodiskt med dessa.*
Anledningen till detta &r bade att det underlattar for oss under arbetsprocessen samt att vi tror
att det blir mer tydligt och lattare for lasaren att sérskilja de olika teman. | de fall
intervjusvaren har varit 6verlappande har vi integrerat dem med varandra for att undvika

upprepningar och darigenom alltsa analyserat flera uttalanden tillsammans.

2.5 Presentationer av studieobjekten
Nedan foljer en kort presentation av de
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har vi valt att numrera varje butik och sedan
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% Jarrick, A. & Josephson, O. (2000). Sid. 50.
% Google maps:
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8&sa=N&tab=wl. Besokt 090526.
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e Butik X (1): Eftersom butiken vill vara anonym har vi valt att bendmna den som Butik
X. Denna butik, som &r lokaliserad i samma galleria som Mura och X-Nation, erbjuder
trendiga damklader till en yngre generation. Varuexponeringen hade en
valkoordinerad struktur dar nyheter i sortimentet exponerades i skyltfonstret samt pa
en central yta mitt i butiken. Belysningen varierade mellan produkt-fokuserad och mer

allman.

e WGW (2): Butiken ligger i en annan galleria och erbjuder dam-, herr- och barnklader.
Varorna exponerades val sorterade pa hyllor och galgar langs véaggarna.

Anmarkningsvart var att butiken saknade kassasystem.

e Modea (2): Ligger i samma galleria som WGW och saljer dam- och herrklader.
Kladerna exponerades pa 6ar och langs vaggarna. Vi upplevde butikens service som
dalig da butiksbitradet inte var narvarande vid vart besok i butiken.

e Di Caprio (2): Butiken &r lokaliserad i samma galleria som WGW och Modea och
erbjuder dam- och herrklader. Varorna exponerades pa 6ar i mitten av butiken samt pa

hyllor och galgar langs véggarna.

e Euroshop (3): Ligger i en tredje galleria och har ett brett utbud av klader for hela
familjen. Flera skyltdockor hade placerats i skyltfonstret for att exponera delar av

butikens sortiment.

e Trgovine Minceta (4): Butiken ligger pa huvudgatan Stradun inne i Gamla Stan och

tillhandahaller damklader.
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3. Teoretisk referensram

| detta avsnitt kommer vi att redogora for tre kategorier av teorier; negativ respektive positiv
paverkan samt strategier. Dessa kategorier ar sammanstallningar av flera olika forfattares
perspektiv pa vart studieomrade. Teorierna ar relevanta for var uppsats da de belyser hur
inhemska butiker kan bli paverkade av utlandska butiksetableringar, vilka atgéarder de kan
vidta for att havda sig pa en marknad som har blivit utsatt for férandringar samt vilka

strategier de kan anamma for att anpassa sig till den rddande marknadsstrukturen.

3.1 Begreppsforklaring
| den litteratur vi har anvant oss av behandlar teorierna foretag, men eftersom vara

studieobjekt ar butiker har vi beslutat oss for att skriva butik redan i detta avsnitt for att vara
konsekventa och pa sa satt skriva en lasvanligare uppsats. Vi menar att butiker ar den del av
ett foretag eller en butikskedja och kommer i direkt kontakt med férandringar pa marknaden
och diarmed kan paverka strategiarbetet pa en hogre niva inom foretaget. Detta i kombination
med att butiker dven praktiserar strategier gor att vi valjer att likna dem vid foretag. Vi har

genom denna liknelse saledes anpassat teorier om foretag till var studie.

3.2 Paverkan
Studier har pavisat att utlandska butiksetableringar kan paverka inhemska butiker bade

positivt och negativt, i form av till exempel hogre effektivitet och 6kad konkurrens.®
Utlandska butiker skiljer sig fran inhemska genom att de tar med sig sina foretagsspecifika
fordelar som hjalper dem att konkurrera med inhemska butiker som i sin tur har utmarkt
kunskap om den lokala marknaden, kunders preferenser och afféarspraktiker. Utlandska
butikers intrade och narvaro stor balansen pa den lokala marknaden och kan tvinga de
inhemska butikerna att anamma andra strategier for att kunna forsvara sina marknadsandelar

och vinster.%®

¥ Blomstrém, Magnus; Kokko, Ari & Zejan, Mario. (2000). Foreign direct investment - Firm and host country
strategies. Sid. 111. Macmillan, London; Blomstrom, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 6; Coe, David T. & Helpman
Elhanan. (1993). International R&D Spillovers. Sid. 2, 20, 26, 19, 23. National bureau of economic research,
Cambridge; Eklund, K. (2005). Sid. 87-89; Grant, R. M. (2007). Sid. 275; Herzing, M., Norbéack, P-J. & Persson,
L. (2006). Sid. 19.

% Blomstrom, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 101, 103, 187-189; Blomstrom, M. & Kokko, A. (2003).
Sid. 3-4.
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3.2.1 Negativ paverkan painhemska butiker
Ett lands marknadsliberalisering kan underlétta for utlandska butiker att etablera sig pa den

inhemska marknaden. Detta kan intensifiera konkurrensen och fordndra marknadens
efterfriga och struktur.®*” En effekt av den 6kade konkurrensen kan vara att marknaden
effektiviseras vilket da kan gynna slutkonsumenten men eventuellt missgynna de enskilda
butikerna. Detta eftersom butikerna, for att kunna bli effektivare och hdvda sig i
konkurrensen, majligen tvingas till kostsamma atgarder sasom investeringar i exempelvis

teknologi.*®

Inhemska butiker tenderar att ha lagre humankapitalniva, det vill séga personalens kompetens
och erfarenheter, an utlandska. En férutsattning for att de inhemska butikerna ska kunna ta del
av utlandska butikers specifika tillgangar ar att de befinner sig pd ungefar samma niva
géllande exempelvis humankapital. Alltfor stora skillnader mellan inhemska och utlandska
butiker kan utgéra hinder fér de inhemska butikernas absorberingsférmaga.®® De kan darfor
tvingas gora investeringar for att forbattra sina svagheter. Genom investeringar kan
butikerna dessutom skapa en mer effektiv organisation som battre kan hantera den Okade

konkurrensen fran utlandska butiker.**

3.2.2 Positiv paverkan painhemska butiker
Inhemska butiker kan dra nytta av den 6kade konkurrensen fran utlandska butiker.* En

positiv effekt av utlandska butikers narvaro kan vara sa kallade demonstrationseffekter som
innebér att inhemska butiker forst iakttar utlandska butikers beteenden, for att sedan imitera
dessa. Inhemska butiker kan aven rekrytera personal med erfarenhet och kunskap fran tidigare
anstéllning hos en utlandsk butik. Denna kunskap och erfarenhet kan institutionaliseras och
bidra till att den inhemska butiken blir mer effektiv.*

3" Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 105, 148; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 2, 7,
24; Ekholm, Katarina. (2008). Globaliseringens drivkrafter och samhéallsekonomiska konsekvenser.
Underlagsrapport nr 9 till Globaliseringsradet. Sid. 41. Stockholms Universitet och SNS; Herzing, M., Norbéck,
P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 19. ITPS.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 106; Blomstrom, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 12-13, 31-
32.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 172.

0 Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3, 10, 35; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 127,
187-189; Grant, R. M. (2007). Sid. 267, 277; Lund, H. (2008). Sid.14-16.

* Konkurrensverket. Last 090408; Lund, H. (2008). Sid. 14.

*2 Ibid. Sid. 106, 148; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 6, 14; Herzing, M., Norback, P-J. & Persson, L.
(2006). Sid. s 41-42; Konkurrensverket. L&st 090408.

43 Blomstrom, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 1-2, 20-23; Blomstrom, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid.
111, 117, 160, 187-189; Grant, R. M. (2007). Sid. 267; Herzing, M., Norb&ck, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 23.
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En annan form av positiva effekter ar sa kallade spillovers, vilket innebar att utlandska
butikers resurser och férmagor, som inte ar fullt utvecklade pa den lokala marknaden, “spiller
éver” till inhemska butiker. Dessa kan da dra nytta av denna mojlighet och effektivisera sin
verksamhet genom bland annat imitation. Spillovers kan férekomma i sammanhang da

inhemska och utlandska butiker interagerar och/eller konkurrerar med varandra.*

3.3 Strategier for att halla sig konkurrenskraftig
Att forstd och forutspd forandringar i en bransch dr en stor utmaning inom

verksamhetsstyrning. Den svaraste, men ocksa bland de viktigaste utmaningarna for butikers
framgang, ar att anpassa verksamheten sa att dess strategier och organisationsstruktur matchar
de foérandringarna som férekommer i marknadsstrukturen.* Férandringar i den inhemska
marknadsstrukturen, exempelvis genom 6kad utlandsk butiksetablering, kan resultera i dkad
konkurrens och darmed skapa andra konkurrensforutsattningar. Detta kan leda till att

inhemska butiker méste vidta atgarder for att skydda sina marknadsandelar och vinster.*®

3.3.1 Att ha koll pa marknaden
Butiker behover genomféra en branschanalys for att forsta hur dess omgivning kan paverka

dess strategiarbete och prestation. En branschanalys innebdr att butiken bland annat analyserar
konkurrenters verksamhetsinriktning, strategier och malsattningar. Utifran den information
branschanalysen genererar kan butiken utarbeta battre konkurrensstrategier och vélja att
fokusera pé ett visst marknads- och/eller produktsegment.*” Genom att halla sig uppdaterad
om marknadens forandringar, och beakta dessa samt sina framgangsfaktorer vid
strategiformulering och -uppdatering, kan inhemska butiker skapa sig forutsattningar for att
battre klara av utlandska butiksetableringar.”® Butiken kan etablera langvariga

konkurrensférdelar genom att identifiera, analysera och utveckla sina framgangsfaktorer.*

* Blomstrém, Magnus & Kokko, Ari. (1996). Multinational corporation and spillovers. No. 99. Sid. 1-2.
Stockholm School of Economics; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 5.

* Grant, R. M. (2007). Sid. 264, 275, 277.

*® Blomstrém, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 3-4; Grant, R. M. (2007). Sid. 205-206.

" Grant, R. M. (2007). Sid. 66.

*® Ibid. Sid. 205-209, 217.

“* Ibid. Sid. 65, 91.
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3.3.2 Lagpris- och differentieringsstrategi
Tva framtradande konkurrensstrategier ar lagpris och differentiering, det vill sdga huruvida

butiken ska dominera marknaden genom att erbjuda laga priser eller genom att erbjuda
unikhet.®® Syftet med dessa strategier ar att uppna en storre forsaljning och positionera sig
gentemot konkurrenterna. Differentiering handlar inte enbart om att erbjuda nagot annorlunda
utan dven om att identifiera och forsta varje mojlighet till samspel mellan butiken och dess
kunder samt att undersdka hur detta samspel kan bli battre i syfte att erbjuda mer vérde till
kunden.>! Differentiering ar kostsamt eftersom det kraver kontinuerliga investeringar for att
verksamheten ska kunna vara unik.>? Dessa investeringar kan leda till att butiken sétter hogre

forsaljningspriser for att erhdlla hégre vinstmarginaler.>®

Ju mer information konsumenterna har desto mer kunskap har de om marknadens olika
erbjudanden. | och med detta blir de ocksa mer priskansliga vilket kan motivera butiker att
strava efter att sianka sina kostnader och erbjuda lagre priser.>* Traditionellt sett har
lagprisstrategin ansetts vara den framsta faktorn till konkurrensfordelar, detta trots att den ger
en mindre séker konkurrensgrund an vad differentiering gor. Dessutom &r butiker som
tillampar lagprisstrategi  kansliga for utveckling och innovationer. Denna strategiska
verksamhetsriktning karaktariseras av sma vinstmarginaler och hog forsaljningskvantitet.>
En butik som inte har valt en tydlig strategi, alltsa varken lagpris eller differentiering, ar fast i
mitten. Detta &r en situation som bor undvikas eftersom butiken har inte kan astadkomma

varaktiga konkurrensférdelar.*®

3.3.3 Diversifiering
Diversifiering innebdr att butiker utokar utbudet med produkter som tidigare inte fanns i

sortimentet. Detta i syfte att erbjuda ett storre sortiment och pa sa vis attrahera en bredare
malgrupp.®” Risken med diversifiering &r att andra butiker véljer att implementera butikens
bast séljande produkter i sina sortiment. P4 grund av detta 6kar marknadens utbud av dessa

specifika produkter vilket kan minska butikens vinstmarginal. Ett snabbt satt att uppna

%0 Bengtsson, L. & Nygaard, C. (2002). Sid. 127; Grant, R. M. (2007). Sid. 225.

* Grant, R. M. (2007). Sid. 241.

*2 |bid. Sid. 254.

>3 |bid. Sid. 244; Bergstrom, F. (2003). Sid. 49.

> Grant, R. M. (2007). Sid. 267.

> |bid. Sid. 244; Bergstrém, F. (2003). Sid. 49.

% Grant, R. M. (2007). Sid. 127-128.

> Bergstrém, F. (2003). Sid. 49; McGoldrick, Peter. (2002). Retail Marketing. Upplaga 2. Sid. 153-155, 157-
159. McGraw-Hill Education, Berkshire.
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diversifiering &r att sla sig samman med andra butiker i sa kallade allianser. P& detta sétt kan

butiken utdka utbudet utan att behdva investera kapital i ett bredare sortiment.*®

3.3.4 Sociala natverk
En butiks sociala natverk anses vara vitala for butikens dverlevnad eftersom dessa mojliggor

for inhemska butiker att bland annat upprétta strategiska allianser. Dessa nétverk underlattar
for kunskapsflodet mellan butiker samtidigt som medlemmarna i alliansen kan dela pa risker

och skapa alternativ for framtida investeringar. *°

3.3.5 Imitation och innovation
Butiker kan genom strategisk imitation eller innovation skapa forutséttningar for att hdvda sig

i konkurrensen och skapa l6nsamhet. Imitation anses vara det mindre kostsamma strategiska
valet eftersom innovation kréaver stora investeringar i forskning och utveckling for att kunna
generera innovativa lésningar och idéer.”® Butiker vars verksamhet tar efter och imiterar
konkurrenters framgangsfaktorer kan inte erhalla optimala konkurrensfordelar eftersom dessa
skapas och erhalls av butiker som pabdrjar och driver pa forandringar, sa kallade innovatorer.
Vart att podngtera ar att strategiarbetet enbart ar en enkel process om butiken agerar imitatér
eftersom den da passivt kan invanta forandringar och anpassa sig efter dem. Innovatorer
méste & sin sida hela tiden forutsp& och hélla sig uppdaterade om framtidens utveckling.®*
Butiker behdver, i viss utstrackning, driva dualistiska strategier for att kunna na optimala

prestationer eftersom olika situationer ger olika strategiska forutsattningar.®®

Benchmarking &r en metod for verksamhetsforbattringar som innebdr att butiker, genom
jamforelser med och bes6k hos sina konkurrenter, l&r sig av och imiterar deras
framgangsfaktorer. Genom dessa jamforelser kan butiker dven relatera sin verksamhet till sina
konkurrenters och pa sa satt fa kunskap om sin marknadsposition och i vilka avseenden de bor

forbattras. %

%8 McGoldrick, P. (2002). Sid. 159.

% Bergstrom, F. (2003). Sid. 49; Grant, R. M. (2007). Sid. 243; McGoldrick, P. (2002). Sid. 153-155;
Traindustrins strategi mot en 6kad konkurrens. Sid. 67-69. Last 090408.

% Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3-4; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 109;
Grant, R. M. (2007). Sid. 209-212.

®1 Grant, R. M. (2007). Sid. 283-284.

%2 Ibid. Sid. 280.

8 Ax, Christian; Johansson, Christer & Kullvén, Hékan. (2007). Den nya Ekonomistyrningen. Sid. 653-661.
Upplaga 3. Liber AB, Malmg; McGoldrick, P. (2002). Sid. 212, 218.
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4. Empiri och analys

Nedan kommer vi att redogora for vart empiriska material som ar en sammanstallning av
intervjusvaren samt iakttagelser fran observationerna. Det insamlade materialet kommer vi

att analysera utifran den teoretiska referensramen.

4.1 Negativ paverkan

4.1.1 Minskad forsaljning

”Konkurrensen har definitivt 6kat i och med utlandska butikers narvaro i Dubrovnik™
(var dversattning av X-Nations butikschefs uttalande)

Ovanstaende citat belyser den generella uppfattningen bland butikerna om att konkurrensen
har 6kat pa grund av utlandska butikers néarvaro i Dubrovnik. Flera av butikerna namner att
deras forsaljning har minskat da kunderna har valt att handla hos utlandska butiker som
tillhandahaller kanda varumarken. Bland andra berattar WGW:s &gare att nagra av faktorerna
bakom den minskade forséljningen kan vara att de utldndska butikerna &r starkare, har battre
forhandlingsmojligheter och lagre inkopspriser. Detta medfor att de kan erbjuda lagre
forsaljningspriser an de inhemska samt att de har méjligheten till storre realisationer. Pa grund

av den 6kade konkurrensintensiteten har butiken dven tvingats stanga tva av sina butiker.®*

Blomstrom & Kokko belyser i flera av sina texter att utlandska butiker kan paverka och stéra
balansen pa den inhemska marknaden.®® Detta tydliggjordes i var undersékning dar flera
butiker konstaterar att bland annat deras forsaljning har minskat till foljd av den férandrade
marknadsstrukturen. Darmed &r den minskade forsdljningen en effekt av den Okade
konkurrensen, vilken framjats av marknadens liberalisering, som pressat ner
marknadspriserna och darmed ocksa vinstmarginalerna.66 Den okade konkurrensen kan,
tillsammans med kundernas 6kade kunskap om marknadens erbjudanden,®” ha paverkat
kundernas preferenser till nackdel for de inhemska butikerna. Detta kan ha skett eftersom

utlandska butiker tenderar att vara starkare och ha battre konkurrensforutsattningar och

% Se hilaga 2 — Intervjudokument.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 101, 103, 187-189; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003).
Sid. 3-4.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 105-106, 148; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid.
2,7,12-13, 24, 31-32; Ekholm, K. (2008). Sid. 41; Herzing, M., Norbéck, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 19.

%7 Bergstrom, F. (2003). Sid. 49; Grant, R. M. (2007). Sid. 244, 267.
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darigenom kan tillhandahalla mer tilltalande erbjudanden i form av stérre utbud och lagre
priser.® Genom observationer hos ett antal utlandska och inhemska butiker med liknande
sortiment och malgrupp kunde vi dock konstatera att flera av de inhemska holl en lagre
prisniva, vilket aven framgick under intervjuerna. En annan foreteelse som vi kunde lagga
mérke till var att de utlandska butikerna dominerade géllande realisationserbjudanden. Dessa
butiker hade storre realisationer vilka genom stora reklamskyltar synliggjordes mer och battre
an de inhemska butikernas. Denna iakttagelse bekréftades dven av WGW:s dgare som pastod

att utlandska butiker har battre forutsattningar for detta.®

4.1.2 Inhemska butiker som imitatorer

"Konkurrensen ar negativ /.../ pa grund av att de utlandska butikerna har ett starkt
varumérke som syns mer och ar igenkant. Det ar aven svart for /.../ inhemska [butiker] att
komma med nagot nytt och vara innovatérer.”

(var oversattning av Butik X:s butikschefs uttalande)

Citatet ovan belyser att utlandska butiker, genom sina dverlagsna resurser, ocksa har lattare att
agera innovatorer an inhemska. For att kunna hdvda sig i konkurrensen tvingas de inhemska
butikerna att agera imitatorer vilket Grant menar &r den billigare och enklare
konkurrensstrategin. Detta behover emellertid inte vara en nackdel eftersom imitation, av
exempelvis framgangsfaktorer, kan vara tillrackligt for inhemska butiker att havda sig i
konkurrensen. Dessutom undslipper imitatorer hoga innovationskostnader.” Genom att agera
imitator kan de inhemska butikerna dock inte erhalla optimala konkurrensfordelar vilka enbart
ar tillgangliga for butiker som agerar innovatérer.”* Vi vill ifrdgasatta Grants pastaende om att
butiker maste imitera for att kunna havda sig i konkurrensen eftersom det finns andra satt som

de kan gora det pa, exempelvis genom att samarbeta med andra butiker.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 105, 148; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 2, 7,
24; Herzing, M., Norbéack, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 19; Konkurrensverket. L&st 090408; Lund, H. (2008).
Sid. 14.

% Se bilaga 2 — Intervjudokument; Se bilaga 4 — Faltanteckningar.

" Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3-4; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 109,
Grant, R. M. (2007). Sid. 209-212, 283-284.

™ Grant, R. M. (2007). Sid. 283-284.
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4.1.3 Utlandska varumarken attraherar inhemska kunder
Forutom svarigheter med att agera innovator menar butikschefen pa Butik X att kundernas

preferenser skapar annu en svarighet eftersom de tenderar att foredra utlandska butiker
framfor inhemska. Detta pa grund av att kunderna tar for givet att utlandska varumarken ar av
battre kvalitet, vilket enligt butikschefen inte alltid behéver vara fallet.”> Genom vara
observationer i och omkring butikerna kunde vi konstatera att inhemska butiker tenderar att
gOra mindre reklam for sitt varumdrke och sortiment &n utlandska butiker. Runt gallerior
observerade vi stora reklamaffischer med utldndska butikers senaste kollektioner medan
reklamskyltar frn inhemska butiker var sallsynta.” Butiker kan genom marknadsforing
bygga upp ett varumérke som kan skapa uppmérksamhet och fortroende hos kunderna. Detta
marks genom Butik X:s butikschefs uttalande om att de nu satsar mer pa marknadsforing i
olika forum, bland annat genom att kla kandisar, for att kunna férknippa sina produkter med

profiler som kunderna hyser fértroende till.”

4.2 Positiv paverkan

4.2.1 Imitation av det visuella
En del av butiksrepresentanterna menar, trots flera negativa effekter, att konkurrensen &ven

kan vara av godo da den fungerar som en sporre att hela tiden forbattra och utveckla sin
verksamhet. Detta sker enligt butikschefen pa Euroshop bland annat genom att personalen
avsatter tid till att ga runt i staden och studera hur utlandska butiker arbetar och vad de
erbjuder samt haller sig uppdaterade om vad som hander inom branschen. Var undersokning
visar att alla butiksrepresentanterna anser att deras butiker kan dra nytta och lara sig av de
utlandska butikerna, men de erkdnner trots detta inte att de forsoker imitera dem.
Butikscheferna pa Euroshop och X-Nation ar de enda som medger att de forsoker dra nytta av
de utlandska butikernas narvaro i Dubrovnik. Exempel pa lardomar som framkom under
intervjuerna har i stor utstrackning handlat om varuexponering, sortiment, skyltning och
butiksinredning, alltsa det visuella som inhemska butiker kan anamma genom att iaktta och

studera de utlandska.”

2 Se bilaga 2 — Intervjudokument.
¥ Se bilaga 4 — Féltanteckningar.
™ Se bilaga 2 — Intervjudokument.
" 1bid.
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Ovanstaende arbetssatt kan karakteriseras som imitation vilken, enligt Grant, Blomstrom &
Kokko, &r en enkel och effektiv metod for butiker som vill hdvda sig i konkurrensen. For att
genom imitation kunna dra nytta av utlandska butikers nérvaro kravs det dock, enligt bland
andra Blomstrom & Kokko, att de inhemska har en tillfredsstallande niva av exempelvis
humankapital och teknologi. Detta eftersom alltfor stora skillnader kan forsvara
absorberingsprocessen. For att uppna en tillfredsstallande niva kan inhemska butiker darfor
tvingas att gora en del investeringar, i form av exempelvis teknologi, for att skapa sig
forutsattningar att kunna dra nytta av de utlandska butikerna.” Var undersékning motsager
detta eftersom de butiker vi intervjuat inte gjort nagra specifika investeringar men anda
kunnat dra nytta av utlandska butiker. Detta skulle dock dven kunna betyda att de intervjuade
butikerna redan innehar tillrackligt hog niva av exempelvis humankapital for att genomfora
imitation. Ytterligare positiva effekter av investeringar kan, enligt Herzing, Norback och
Perssons studier vara okad effektivitet, tillvixt och konkurrenskraft.”” Eftersom var
undersokning pavisar att butikerna inte genomfért investeringar kan det darfor innebéra att de

gatt miste om dessa effekter.

’Man kan lara sig mycket av utlandska butiker. Vi har analyserat andra stora utlandska
butiker och deras arbetssatt /.../. Vid etableringen 1998 anammades mycket av till exempel
Benetton, vad géller interiéren, fargsorteringen, dekorationer och skyltning.”

(var Gversattning av X-Nations butikschefs uttalande)

Ovanstaende citat visar pa att X-Nation har gjort forsok till att imitera utlandska butikers
exponering. Vara observationer pavisar dock att butiken inte helt & hallet lyckats ta till sig av
Benettons butikskoncept. Detta eftersom butiken kéndes valdigt fullpackad med 6ar av klader

over hela butiken, ® vilket vi inte forknippar Benetton med. "

Inhemska butiker, som inte har lika stora resurser och mojligheter till innovation som
utlandska, tvingas till att imitera dessa for att kunna hévda sig i den 6kade konkurrensen. Vi

vill har poangtera att inhemska butiker som g0r investeringar inte automatiskt blir

"® Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3-4; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 109;
Grant, R. M. (2007). Sid. 209-212.

" Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 106, 113, 127, 148, 172, 187-189; Blomstrém, M. &
Kokko, A. (2003). Sid. 3-4, 6, 10, 14, 35; Grant, R. M. (2007). Sid. 267, 277; Herzing, M., Norbéack, P-J. &
Persson, L. (2006). Sid. 41-42; Konkurrensverket. Last 090408; Lund, H. (2008). Sid. 10-16.

"8 Se bilaga 4 — Faltanteckningar.

" United Colors of Benetton. http://www.benetton.com/portal/web/guest/store?uuid=78363f0c-573f-11dd-87¢0-
91689b6c4b74. Besokt 090515.
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innovatOrer, utan dessa investeringar kan istallet vara en forutsittning for att de
overhuvudtaget ska kunna imitera. Intar de inhemska butikerna inte imitatérsrollen hamnar de
mitt emellan tva strategier vilket ar en position som enligt Porter bor undvikas eftersom denna
ger samre forutsattningar for att havda sig i konkurrensen®. Inhemska butiker kan genom
imitation, pa ett enkelt och framforallt billigt satt, fa tillgang till nya idéer och kunskaper som

framarbetats av butiker med storre resurser.

Vi upplever att vi kan lara oss av utlandska butiker, mest vad galler varuexponering. Vi
tittar pa hur utlandska butiker inreder sina butiker och exponerar sina produkter.”

(var 6versattning av Euroshops butikschefs uttalande)

Detta citat visar exempel pa att inhemska butiker arbetar med att imitera utlandska butiker.
Detta gér Euroshop genom ett metodiskt arbetssatt dar de studerar andra butiker och tar till sig
det som &r relevant for deras butik®™. Dessa typer av jamférelser och imitationer som
inhemska butiker gor ser vi som en form av benchmarking®, vilket innebér att inhemska
butiker genom jamforelser alltsd kan utveckla och forbattra sina butiker. Ovanstaende
resonemang tyder pa att inhemska butiker ar val medvetna om att det finns manga majligheter

till att dra nytta av utlandska butiker.

4.2.2 Spillovers
Den okade konkurrensen har ocksa tvingat manga inhemska butiker till att satsa pa battre

service och teknologier for att kunna bli mer konkurrenskraftiga. Genom besok hos de
intervjuade butikerna har vi kunnat se prov pa spillovers i form av bland annat utvecklade
kassasystem och betalningssétt. Butikscheferna bekréftar att mycket har moderniserats, en del
har infort videoGvervakning och andra har satsat pa att utveckla intranat for att lattare kunna
halla kontakt med foretagets andra butiksenheter. En annan typ av spillover praktiserades av
Butik X som utvecklade sitt arbets- och logistiksystem for effektivare och snabbare
varuhantering. Detta exemplifierade butikschefen genom ett yttrande om att levererade varor
slussas direkt in i butiken istallet for att forst forvaras pa lagret.?® Denna effektivisering av

logistiksystemet liknar vi vid just-in-time, vilket innebér att butiken snabbt kan fa tillgang till

8 Bengtsson, L. & Nygaard, C. (2002). Sid. 127-128.

8 Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 1-2, 20-23; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid.
111,117, 160, 187-189; Grant, R. M. (2007). Sid. 267; Herzing, M., Norbé&ck, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 23.
8 Ax, C., Johansson, C. & Kullvén, H. (2007). Sid. 653-661; McGoldrick, P. (2002). Sid. 212, 218.

8 Se bilaga 2 — Intervjudokument.
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varor vid behov utan att behdva ha dem i lager.®* Vi ser dessa exempel som olika former av
spillovers som uppstar genom de utlandska butikernas narvaro pd marknaden i Dubrovnik.®
Genom spillovers kan inhemska butiker alltsd ta del av och implementera sddant som kan
effektivisera deras verksamhet. Detta blev tydligt for oss genom att inhemska butiker
anammat tekniker som kan forbéattra servicen och kundtillfredsstallelsen, genom exempelvis
det moderniserade kassasystemet. Aven om denna utveckling till en hog grad beror pa
utlandska butikers narvaro sa papekar en del butiker att de hade moderniserats i alla fall, i takt
med landets utveckling. Vi instimmer med dessa uttalanden eftersom vi anser att butikerna
sjdlva, genom konkurrens med andra inhemska butiker, kan driva pa en utveckling dven utan
utlandska butikers narvaro. Dock stéller vi oss fragande till om denna utveckling da hade varit
lika snabb och omfattande som den ar idag, padriven av utlandska butiker som har éverlagsna

resurser och darmed béttre forutsattningar till utveckling.

Yiterligare tva typer av spillovers ar kunskap och erfarenhet, som bland annat kan spridas fran
utlandska till inhemska butiker genom rekrytering av personal.®® WGW och Euroshop ar de
enda butikerna dar delar av personalstyrkan har erfarenhet av att ha arbetat for utlandska
butiker. En av WGW:s affarshitraden gick over till en utlandsk butik men atervande till sin
forna arbetsgivare, allts den inhemska butiken, p& grund av béttre arbetsvillkor.®” Denna
forflyttning kan ha genererat en del positiva effekter for den inhemska butiken i form av
kunskap om utldndska butikers organisatoriska rutiner, erfarenhet, arbetssatt samt andra
givande lardomar. Den nya kunskapen kan, om den utnyttjas pa ratt satt, bidra till en 6kad
effektivitet for den inhemska butiken i form av bland annat battre arbetssatt. Trots att vi har
fatt hora butikschefernas negativa installning till den 6kade konkurrensen® visar ovanstaende

avsnitt att det aven finns manga positiva effekter och lardomar som de kan ta del av.

8 McGoldrick, P. (2002). Sid. 305.

& Blomstrém, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 1-2; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 5.

% Blomstrom, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 1-2, 5, 20-23; Blomstréom, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid.
111,117, 160, 187-189; Grant, R. M. (2007). Sid. 267; Herzing, M., Norbé&ck, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 23.
¥ Se bilaga 2 — Intervjudokument.

& Ihid.
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4.3 Strategier for att halla sig konkurrenskraftig

4.3.1 Att k&nna till sina styrkor
En butik maste ha kannedom om sina framgangsfaktorer for att kunna skapa varaktiga

konkurrensfordelar.®® Euroshops butikschef namner att nigra av butikens framgangsfaktorer
ar kampanjer och realisationer pa delar av det breda sortimentet. Han menar vidare, i enlighet
med Ovriga intervjuade butikschefer, att det krévs kontinuerlig forbattring och utveckling av
dessa for att kunna skapa och bibeh&lla konkurrensfordelarna.® \ara observationer pavisade
dessvarre inte att alla butiker kan omvandla vilja till handling. Butikschefen pa Modea menar
att en av deras framgangsfaktorer &r att erbjuda god service vilket vi utifran vara
observationer inte kunde bekrafta. Vid vart besok upptackte vi att det inte fanns ndgon expedit
i butiken. Efter att ha varit ensamma i butiken en stund bestamde vi oss for att ga men da kom
expediten springande mot oss. Det visade sig att hon hade varit upptagen med att konversera
med en expedit fran en annan butik.** Vi upplevde att butikens forsok till att leverera god
service for att kunna havda sig i den okade konkurrensen inte praktiserades vid vart
besokstillfalle. Vidare papekar alla respondenter att det ar viktigt att halla sig uppdaterad om
vad som hander pa marknaden for att kunna ta del av andra butikers framgangsfaktorer och pa
s& satt eventuellt kunna dra nytta av dessa.*® Butikernas arbete med att identifiera, analysera
och utveckla sina framgangsfaktorer kan knytas an till Grants teori om hur en varaktig
konkurrensfordel kan framarbetas.*® Vi ser dessvarre inte att butikerna arbetar fullt ut med att
uppna sina mal om att utveckla sina framgangsfaktorer. Manga av butikscheferna uttalade sig
om att de bland annat satsar pa service, nagot som vi sjalva genom vara observationer inte

kunde se prov pa.

Att forsta och forutspa forandringar i en bransch ar enligt Grant en stor utmaning for manga
butiker. Den svaraste, men ocksa bland de viktigaste utmaningarna for butikens framgang, ar
att anpassa verksamheten sa att dess strategier och organisationsstruktur matchar de
forandringar som forekommer i marknadsstrukturen.®* Euroshops butikschef poangterade att
han arbetar kontinuerligt med att anpassa sin verksamhet till forandringar:

% Grant, R. M. (2007). Sid. 65, 91.

% Se hilaga 2 — Intervjudokument.

%! Se bilaga 4 — Faltanteckningar.

% Se bilaga 2 — Intervjudokument.

% Grant, R. M. (2007). Sid. 264, 275, 277.
* Ibid. Sid. 264, 275, 277.
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Det galler att félja med och se vad som hander pa marknaden. Vi tittar pa hur andra gor
och jobbar och ifall det ar nagot bra s anammar man det ocksa.”

(var 6versattning av Euroshops butikschefs uttalande)

Vi uppfattar det som att butikschefen pa Euroshop arbetar medvetet med att kartlagga
marknaden och forandringar som uppstar i dess struktur. Pa sa satt kan han fa kunskap om
sina konkurrenter och deras framgangsfaktorer. Detta kan, enligt Blomstrom, Kokko & Zejan,
vara ett satt att anpassa butiken till den radande situationen pa marknaden och pa sa vis kunna
std sig konkurrenskraftig.*°

’Samtidigt jobbar vi valdigt mycket med att erbjuda kunden bra service och ett brett
sortiment som manga av konkurrenterna inte har. Vi jobbar standigt med att utvecklas och bli
battre.”” (var dversattning av X-Nations butikschefs uttalande)

X-Nations butikschef papekar att deras breda sortiment ocksa kan ses som en av butikens
framgangsfaktorer, vilka hon menar behover kontinuerlig utveckling och uppdatering. Detta
negligerar dock Muras butikschef som menar att Muras framgangsfaktorer redan ar tillrackligt
bra for att havda sig i konkurrensen med de utldndska butikerna.®® Muras butikschefs
forhallningssatt till detta bestrider Grants resonemang om att butiker, i och med okad
konkurrens, maste utveckla och uppdatera sina framgangsfaktorer.”” Utifr&n Grants teori om
att butiker behdver forandras med dess omgivning kan vi konstatera att Muras butikschefs
installning kan bidra till att butiken gar miste om utvecklingsmajligheter och darmed kan
hamna i underlige gentemot konkurrenterna. Detta eftersom teorier har pavisat att
forandringar i en marknadsstruktur kan foérandra konkurrensforutsattningarna vilka butiken

méste beakta och anpassa sig till for att fortsatta vara konkurrenskraftiga.*®

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 101, 103, 187-189; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003).
Sid. 3-4; Grant, R. M. (2007). Sid. 66.

% Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 101, 103, 187-189; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003).
Sid. 3-4.

" Grant, R. M. (2007). Sid. 65, 91.

% Blomstrom, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 3-4; Grant, R. M. (2007). Sid. 205-206, 264, 275, 277.
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4.3.2 Lokalkannedom
Butikscheferna pa Mura och X-Nation samt agaren till WGW havdar att deras kunskap om

den lokala marknaden och kundpreferenser &r béttre &n flera av de utlandska butikernas och
darfor kan fungera som konkurrensférdelar. Detta poangterar dven McGoldrick och
Blomstrém & Kokko.*® Utifran denna teori kan vi konstatera att dessa tva butiker forfogar
Over kunskap som kan bidra till att dessa kan h&vda sig i den 6kade konkurrensen i och med
utlandska butikers narvaro. Grant framhaller vikten av att identifiera branschens

framgangsfaktorer och utveckla dessa for att erhalla konkurrensfordelar.

4.3.3 Differentierade tjanster
En butik som sarskiljer sig fran mangden ar WGW som tillhandahaller bitjanster sasom

méjlighet till delbetalningar och hemtagning av kladesplagg for provning.'® Vi kan har
konstatera, i enlighet med Porters teori,"™ att inhemska butiker dr medvetna om att de kan
havda sig i konkurrensen genom att erbjuda sérskiljande bitjanster. Grant vidhaller att butiker
som valjer att konkurrera med unikhet sdsom WGW darmed ocksa véljer det dyrare
alternativet av konkurrensstrategi.'® Vi vill ifrdgasatta detta eftersom WGW:s arbetssatt
pavisar att butiker som tillampar differentieringsstrategier inte nodvandigtvis behéver gora
kostsamma investeringar. Dock ar vi medvetna om att differentiering pa detta sétt kraver stor
tillit till och kdnnedom om kunderna och darfor ar mindre tillampningsbart pa butiker med

storre kundstock.

4.3.4 Att konkurrera med priset
Flera av butikscheferna h&vdar att deras butiker erbjuder liknande produkter till lagre priser &n

de utlandska butikerna, vilket de anser vara en av deras framgangsfaktorer.’® Dessa
pastdenden bekraftas av vara observationer i de olika butikerna dar vi utifran en checklista
bland annat undersokte skillnader i prisnivaer.’®* Utifran detta uttalande och iakttagelser
kunde vi antyda att de intervjuade butikerna tillampar lagprisstrategi. Dock vill vi inte driva

denna analys alltfor langt eftersom skillnaden i prissattningen &r alltfor marginell for att vi ska

% Bergstrém, F. (2003). Sid. 49; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 101, 103, 187-189;
Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3-4; McGoldrick, P. (2002). Sid. 153-155, 157-159.

100 ge hilaga 2 — Intervjudokument.

191 Bergstrém, F. (2003). Sid. 49; Grant, R. M. (2007). Sid. 249, 251, 254,

192 Grant, R. M. (2007). Sid. 254.

193 Ipid.

104 S bilaga 4 — Faltanteckningar.
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kunna dra nagra slutsatser. Detta eftersom butikerna, som vi tidigare namnt, ocksa har sardrag
av differentiering vilket gor att de varken kan kategoriseras som lagprisdverlagsna eller
differentierade. Dock behover detta inte innebdra att butikerna befinner sig i vad Porter kallar

mellanlage'®

utan snarare att de driver dualistiska strategier. Detta innebér att butikerna
anammar det som de anser passar just deras butik, vilket Grant menar ar en forutsattning for
att kunna nd optimala prestationer.’® Ovanstdende resonemang motsétter bland andra
Herzing, Norback och Perssons uttalande om att utlandska butiker genom sina
stordriftsfordelar kan satta lagre priser &n inhemska butiker eftersom de inte kan pressa ner

sina kostnader lika effektivt.'%’

4.3.5 Samarbete som konkurrensfordel
WGW:s dgare anser inte att enbart butikens framgangsfaktorer ar tillrackligt for att havda sig i

konkurrensen utan att det eventuellt aven kravs samarbete med andra inhemska butiker, nagot
som bade Di Caprio och Modea redan har anammat. WGW:s agare poangterar dock att det ar
svart att hitta lampliga samarbetspartners. Vidare menar han att franchising skulle kunna vara
ett alternativ for honom personligen i héndelse av att hans butik inte skulle klara av den
okande konkurrensen. Aven Butik X:s butikschef ser ett samarbete med andra inhemska
butiker som en majlighet till att stirka butikens marknadsposition och konkurrenskraft.'%
Tidigare forskning kring utlandska butikers paverkan pa inhemska framhaller de inhemska
butikernas sociala nétverk som viktiga for deras konkurrenskraft. Genom allianser kan
inhemska butiker bygga upp goda relationer med andra och dra nytta av varandra genom till
exempel kunskapsutbyte. Ytterligare fordelar med allianser ar att butikerna kan dela pa risker
samt att det mojliggor och underlattar for eventuella investeringar.'®® Flera av de inhemska
butikerna ar val medvetna om fordelarna med att bilda allianser da de sager att de skulle
kunna tanka sig att samverka med andra for att bland annat starka sin marknadsposition.™*°

105 Bengtsson, L. & Nygaard, C. (2002). Sid. 127-128.

196 Grant, R. M. (2007). Sid. 280.

197 Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 105, 148; Ekholm, K. (2008). Sid. 41; Blomstrém, M. &
Kokko, A. (2003). Sid. 2, 7, 24; Herzing, M., Norbéck, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 19.

198 Se ilaga 2 — Intervjudokument.

199 Bergstrém, F. (2003). Sid. 49; Grant, R. M. (2007). Sid. 243; McGoldrick, P. (2002). Sid. 153-155;
Tréindustrins strategi mot en 6kad konkurrens. Sid. 67-69. L&st 090408.

119 5 pilaga 2 — Intervjudokument.
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4.3.6 Vikten av forberedelser infor nyetableringar

Vi vantar med att de ska etablera sig, tittar pa deras priser och utbud och da har vi kanske
speciella erbjudanden”.

(var 6versattning av WGW:s &gares uttalande)

De intervjuade butikernas forberedelser infor en nyetablering av en utléndsk butik varierar.
Medan WGW och X-Nation vantar in den nya butiken och efter etableringen tittar pd deras
produkter och priser och da eventuellt svarar med nagra kampanjerbjudanden goér Euroshop
och Butik X en grundldggande research om den nya butiken innan etableringen. Muras
butikschef menar daremot att man som butik inte kan eller behéver forbereda sig, exempelvis
genom nagra speciella kampanjer, utan de fortsatter att jobba pa som vanligt. Detta motsatter
sig Butik X:s butikschef som menar pa att det maste ske en forandring i verksamheten for att
kunna hé&vda sig i den 6kade konkurrensen. Det gor de bland annat genom att bredda sitt
sortiment samt erbjuda speciella kampanjer. Aven WGW har gétt fran att ha fokuserat pa en
specifik produktgrupp till att ha tvingats bredda utbudet for att hédvda sig i konkurrensen och

darigenom kunna attrahera en bredare malgrupp.**

Precis som WGW, arbetar dven X-Nation efter en mer passiv strategi, an exempelvis
Euroshop och Butik X, eftersom dessa invéntar nya butiksetableringar innan de agerar.
Fordelen med detta ar butikerna kan imitera innovativa butikers framgangsfaktorer, vilka ar
framtagna genom kostsamma investeringar. Butikerna kan genom att vanta in férandringen,
istallet for att driva pa den, darmed undvika stora investeringskostnader och darigenom vara
kostnadseffektiva.’*? Flera av dem andra intervjuade butikerna belyser dock att det ar av
storsta vikt att forbereda sig for att kunna minimera en eventuell negativ paverkan av
utlandska butikers etableringar. Detta stodjer Blomstrom & Kokkos teori om att butiker bor
hitta nya satt att konkurrera pa i samband med férandringar i marknadsstrukturen eftersom
dessa medfér helt andra konkurrensforutsattningar. Genom att vara val forberedda infor
nyetableringar kan butiker skapa sig andra konkurrensfordelar.'** En typ av forberedelse

bland de intervjuade butikerna ar breddning och diversifiering av sortimentet. Butikerna kan

111 Se hilaga 2 — Intervjudokument.

112 Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3-4; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 109;
Grant, R. M. (2007). Sid. 209-212.

13 Blomstrém, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 3-4; Grant, R. M. (2007). Sid. 205-206, 264, 275, 277.
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genom detta na en bredare malgrupp, samtidigt som de &ven kan tvingas till stérre kostnader i

form av exempelvis lagerhallningskostnader.***

4.3.7 Konkurrensstrategier
Var undersokning pavisar att inhemska butiker arbetar pa flera olika sétt for att bemdta

konkurrensen fran utlandska butiker. WGW, Modea, Butik X, Trgovine Minceta och Di
Caprio brukar satsa extra mycket pa marknadsforing och erbjudanden med laga priser.
Forutom detta forsoker WGW och Butik X att kostnadseffektivisera genom att skara ner pa
personal samt att erbjuda differentierade kvalitetsprodukter och forbattrad service. Trots
Muras butikschefs uttalande om att de inte beh6ver forbereda sig sarskilt mycket fanns det en
antydan om att butiken forsoker forbéttra sin service genom att exempelvis ge tips och rad
samt att testa alla klader innan de séljs till kunden for att fa en battre uppfattning och kunskap
om produkterna. Vidare papekar butikschefen hur viktigt det ar att halla sig uppdaterad om
aktuella trender, vilket hon gor genom att ldsa olika modetidningar. Aven om Muras
butikschef menar pa att de inte forbereder sig pa nagot sarskilt satt sa konstaterar hon anda att
de maste anstranga sig mer nar nya utlandska butiker val etablerat sig. Nagra av butikens
atgarder for att bemota konkurrensen ar att kostnadseffektivisera genom bland annat minskade
lagerhallningskostnader, erbjuda béttre kvalitetsprodukter samt ett bredare sortiment. Liksom
Mura satsar Modea pa att bredda sitt sortiment, men véljer, precis som WGW, &ven att
erbjuda kvalitets- och differentierade produkter samt bitjanster.**

Grant menar att butiker, utifran information fran en branschanalys, bor uppdatera och
forandra sina strategier och organisationsstruktur sa att de matchar forandringarna i
marknadsstrukturen.™™® Vi definierar utlandska butikers nyetableringar som en typ av
forandring vilken kan paverka de inhemska butiker negativt ifall de inte anpassar sin
verksamhet efter den. Muras strategiska atgard i form av diversifiering av sortimentet kan
leda till att butiken attraherar en bredare malgrupp men detta kan, som tidigare namnts, dven
resultera i hoga lagerhaliningskostnader''’. Muras forsok att kostnadseffektivisera riskerar
darmed att motverkas av deras vilja att attrahera en bredare malgrupp genom diversifiering.

Detta antagande bygger vi pa det faktum att det inte framkommit nagra uppgifter om att

4 McGoldrick, P. (2002). Sid. 158-159.

115 Se bilaga 2 — Intervjudokument.

18 Grant, R. M. (2007). Sid. 66, 264, 275, 277.
17 McGoldrick, P. (2002). Sid. 158-159.
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butiken investerat i logistiksystem for att, genom just-in-time, minimera lagerhallningen. Vill
Mura locka till sig en bredare malgrupp maste de utoka sitt utbud vilket kraver en storre

lagerhallning, som i sin tur skulle minska deras majligheter till kostnadseffektivisering.

X-Nations atgarder ar av en mer strategisk karaktar an ovriga butikers. Butiken forandrar sina
strategier pa ledningsniva, gér marknadsundersokningar, undersoker servicenivan genom
mystery shopping samt analyserar trender och kundpreferenser.'*® Grant menar att butiker bor
genomfora branschanalyser for att identifiera trender, kundpreferenser samt analysera
konkurrenssituationen for att darigenom utveckla strategier for att battre hantera den radande
marknadssituationen.'*® VAar undersokning visar pa att X-Nation arbetar medvetet med att
utvardera marknaden for att darigenom kunna forbattra och forbereda sin verksamhet infor

forandringar. Detta kan hjalpa dem att battre hantera utlandska butikers narvaro.

’Konkreta atgarder som vi har vidtagit ar battre reklam, att utbilda var personal samt
bredda sortimentet. Investeringar som vi har gjort ar framfor allt i marknadsféring™

(var 6versattning av Modeas butikschefs uttalande)

Var undersokning visar att de inhemska butikerna har valt att genomfora olika typer av
investeringar for att bemdta konkurrensen fran utlandska butiker. Modea och Butik X har
exempelvis investerat i personalutbildning medan Euroshop har avsatt resurser till att sétta
samman ett marknadsforingsteam samt renoverat butiken. Andra butiker, sdsom Di Caprio

och X-Nation, har investerat i butiksinredning respektive kundkort.*?

Blomstrom & Kokko konstaterar att butiker kan behdva, och ibland &ven tvingas till att,
genomfora kostsamma investeringar for att kunna bli effektivare och havda sig |
konkurrensen.'® Dessvérre har inte alla butiker denna méjlighet eftersom de saknar
ekonomiska forutsattningar till det.**> Grant havdar att butiker maste uppna en viss grad av
bland annat humankapital for att kunna absorbera kunskap som utldndska butiker fér med sig.

Detta resonemang tyder pa att Modea och Butik X genom sina investeringar i humankapital

118 Se bilaga 2 — Intervjudokument.

119 Grant, R. M. (2007). Sid. 66.

120 Se bilaga 2 — Intervjudokument.

121 Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 106, 113, 148; Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid.
6, 12-14, 31-32; Herzing, M., Norbéack, P-J. & Persson, L. (2006). Sid. 41-42; Konkurrensverket. Last 090408;
Lund, H. (2008). Sid. 10-14.

122 Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 106; Blomstrom, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 12-13,
31-32.
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har skapat sig battre forutsattningar for att kunna absorbera kunskap fran utlandska butiker.
Detta behdver dock inte innebdra att évriga intervjuade butiker inte har samma mojligheter att
ta del av lardomar som utldndska butiker innehar utan att dessa eventuellt redan har

tillrackligt kompetent personal.*?®

4.3.8 Rustade infor framtiden?
Trots att butiken Mura inte forbereder sig pa nagot speciellt satt infér en ny utlandsk

butiksetablering menar butikschefen att de inte k&nner sig hotade av eventuella kommande
etableringar. Detta eftersom hon anser att butiken har ett starkt och valként varumérke samt
att butiken har sina stamkunder som standigt aterkommer. X-Nation har, enligt sin butikschef,
ocksa ett starkt varuméarke och darfor kanner aven de sig rustade for att bemota eventuella
nyetableringar. Aven om Euroshop ocksa kanner sig val foreberedda papekar butikschefen att
de aldrig kan vara hundra procent sékra eftersom alla nya etableringar kan ta marknadsandelar
fran existerande butiker. Butikschefen menar att det standigt kravs revidering av strategin for
att bemota konkurrensen fran nyetablerade butiker. Detta eftersom en framgangsrik strategi,
som butiken arbetar med innan nyetablering, inte nddvandigtvis behdver fungera efter att nya
butiker etablerat sig. Butik X:s butikschef anser inte heller att butiken kan forbereda sig fullt
ut pa grund av att utlandska varuméarken star sig starkare och ar intressantare for kunderna an
de inhemska. Aven WGW:s &gare kanner att hans butik inte heller ar tillrackligt stark utan
konstaterar att en del forbattringar kan och bor goras i framtiden, bland annat att satsa mer pa

service.'®*

Mura och X-Nation kanner sig sikra pa grund av sina starka varumarken och lojala
kundgrupper men dessa framgangsfaktorer behover inte ha samma slagkraft efter annu fler
utlandska butiksetableringar da det finns en risk att utlandska varumarken attraherar kunderna
mer, vilket dven bekraftas av butikschefen pd Butik X.*° Detta eftersom nyetablering
forandrar den radande marknadsstrukturen som i sin tur kan paverka kundpreferenser och
butikernas konkurrensforutsattningar. Det starka varumarket kan hamna i skymundan for
starkare utlandska varumdrken samtidigt som den lojala kundgruppen kan féréandra sina

preferenser och darigenom ga dver till konkurrenterna. Utifran detta resonemang vill vi lyfta

123 Blomstrém, M. & Kokko, A. (2003). Sid. 3, 10, 35; Blomstrém, M., Kokko, A. & Zejan, M. (2000). Sid. 113,
187-189; Grant, R. M. (2007). Sid. 267, 277; Lund, H. (2008). Sid. 10-16.

124 Konkurrensverket. Last 090408.

125 S bilaga 2 — Intervjudokument.
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fram vikten av att forbereda sig infor nya etableringar och inte enbart forlita sig pa
framgangsfaktorer som fungerar i den nuvarande marknadssituationen. Butikernas instéllning
till eventuella nya etableringar kan bero pa att de, redan efter tidigare etableringar, vidtagit
atgarder som har lett till utveckling och forbattring av verksamheten, vilka de tror kan vara
tillrackliga for att bemota framtida konkurrens. Medan dessa butiker anser att det ar lite som
behdver goras for att svara pa ytterligare dkad konkurrens finns det andra butiker, sasom
Euroshop och WGW, som & medvetna om att verksamheten behdver genomga en
kontinuerlig utveckling och forbattring samt anpassning till fordndrade konkurrenssituationer.
Detta for att pa sa satt fortsatta vara konkurrenskraftiga och darigenom kunna skydda sina

marknadsandelar och vinster.?®

126 Blomstrém, M. & Kokko, A. (1996). Sid. 3-4; Grant, R. M. (2007). Sid. 205-206.
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5. Diskussion och slutsatser

Med utgangspunkt i var undersokning och analys kan vi konstatera att inhemska butiker blir
paverkade av utlandska i saval positiv som negativ bemarkelse. For att de inhemska butikerna
ska kunna havda sig i den 6kade konkurrensen ar det viktigt att de skapar sig forstaelse och
medvetenhet kring vikten av att anpassa sin organisation efter forandringar som sker pa

marknaden.

For att kunna skapa en battre forstaelse for hur utlandska kladesbutikers narvaro pa den lokala
marknaden i Dubrovnik har paverkat inhemska butiker vill vi, aterigen men med anknytning

till diskussion och slutsatser, redovisa vara fragestallningar.

e Har de inhemska kladesbutikerna i Dubrovnik blivit paverkade av utlandska

kladesbutikers narvaro och i sa fall hur?

Vi kan utifran analysen konstatera att utlandska butikers narvaro pa marknaden i Dubrovnik
har paverkat de inhemska butikerna bade negativt och positivt i form av dkad konkurrens.
Den o©kade konkurrensen har bland annat lett till minskade forsaljningsintakter for de
intervjuade butikerna. Detta anser vi vara av en mildare grad av negativ paverkan fran
utlandska butikers narvaro. Vi menar pa att paverkan i negativ bemarkelse i vérsta fall kunde
ha utmynnat i att inhemska butiker tvingats till konkurs och nedlédggning. Detta har dock visat
sig vara fallet for en av vara intervjuade butiker. Vi kan har dven konstatera att minskande
forséljningsintakter som varar under en langre period kan gora det svart for butiken i fraga att
bibehalla ett ekonomiskt forsvarbart tackningsbidrag. Detta kan i varsta fall leda till att
butiken tvingas till nedlaggning. Utifran detta tycker vi att butiker bor forbereda sig och
upprétta strategier for att kunna havda sig pd marknader med en dkad konkurrensintensitet,
nagot som kannetecknar marknaden i Dubrovnik. Den 6kade konkurrensen behéver dock inte
alltid vara negativt utan kan dven resultera i att de inhemska butikerna utvecklas och
effektiveras. Denna positiva aspekt fran den 6kade konkurrensen ar dessvarre inte tillganglig
for alla inhemska butiker, utan enbart for de vars humankapital, teknologi och
organisationsstruktur ar tillrackligt utvecklade. Det har dock visat sig att alla butiker i var

studie har haft mojlighet att i olika utstrackning dra nytta av utlandska butikers narvaro.
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e Hur agerar/har de inhemska kladesbutikerna agerat for att anpassa sig till den nya
marknadssituationen med 6kad konkurrens fran utlandska kladesbutiker?

Liberaliseringen av den kroatiska marknaden har resulterat i att konkurrensen intensifierats pa
grund av ett storre antal aktorer pa den lokala marknaden. Den 6kade konkurrensen paverkar
marknadsstrukturen och férandrar konkurrensforutsattningarna vilket innebér att de inhemska
butikerna maste vara flexibla och medvetna om att de maste utvecklas och forandra sina
strategier om de ska kunna hédvda sig. Med detta vill vi poédngtera att butiker med en
konservativ och rigid instéllning till fordndring och utveckling kan riskera att konkurreras ut
av utlandska butiker. Detta antagande baserar vi pa det faktum att utlandska butiker tenderar
att vara starkare och ha béttre konkurrensforutsattningar samt att butiker bdr anpassa sin
organisation till fordndringar for att kunna fortséatta vara konkurrenskraftiga. For att anpassa
sig till den nya marknadssituationen har de inhemska butikerna bland annat utokat sitt
sortiment, satsat pa béattre service och kvalitetsprodukter, men framfor allt mer
marknadsforing. I nuldget ar det endast ett fatal butiker som har inlett samarbeten med andra,
men vi kan konstatera att manga butiker har insett fordelen med denna atgard. For att fortsétta
vara konkurrenskraftiga har alla butiker utvecklat och anpassat sina strategier till den

nuvarande konkurrenssituationen.

Var undersokning pavisar en tendens dar inhemska butiker mer och mer distanserar sig fran
de traditionella arbetssatten dar kundvarde skapas med hjalp av produktens egenskaper. Pa
marknaden i Dubrovnik praktiseras detta genom att butiker genomfor investeringar i
humankapital och bitjanster. Ytterligare en slutsats som vi har kunnat dra ar att inhemska
butiker tenderar att imitera utlandska butiker i vissa avseenden, framfor allt gallande
varuexponering och butiksinredning. Utifran detta staller vi oss fragande till nagra av de
inhemska butikernas uttalanden om att de inte paverkas av utlandska butiker, fastan samtliga

inhemska butiker medger att de kan dra nytta av deras narvaro.

Vi har i var analys poéangterat att den nuvarande utvecklingen som sker pa marknaden i
Dubrovnik till stor del &r padriven av utlandska butiker. Vi tror dock inte att utlandska butiker
nodvandigtvis behover vara en katalysator for utvecklingen. Vi tror att denna utveckling anda
hade skett pa grund av den globala turismens paverkan pa kundpreferenser men ocksa pa
grund av att landet standigt utvecklas. Vi menar att ett 6kat antal utlandska butiksetableringar

kan vara av godo for marknaden, konsumenterna och butiker med goda resurser, men &r av
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ondo for butiker vars resurser inte &r tillrackliga for att genomfora investeringar. Detta
innebar att inhemska butiker sjalva maste agera aktivt for att skapa sig forutsattningar och pa

vis kunna dra nytta av utlandska butiker.

Manga av de intervjuade respondenterna bekraftar att deras butikers kundstock &r intakt trots
uttalanden om att butikens marknadsandelar har sjunkit. Vi upplever héar att respondenterna
gav oss motsagelsefulla svar nar ndgra av dem senare pastod att deras forsaljning &r
oférandrad. Vi stéller oss fragande till hur detta kan hanga ihop da vi upplever dessa
uttalanden paradoxala. De enda logiska forklaringar vi kan finna pa denna motségelse ar att
butikerna hojt sina priser och salt en mindre kvantitet till sin befintliga kundstock eller att

befolkningen och/eller turismen mojligen okat.
Vi hoppas att de slutsatser vi har kommit fram till kan bidra med kunskap till inhemska

butiker kring hur de kan bli paverkade samt vad dessa kan gora for att bemota den ckade

konkurrensen fran utlandska butiker.
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6. Reflektioner

Utlandska butikers intrdde i Dubrovnik kan visserligen vara av godo for de inhemska
butikerna da dessa kan ta del av deras narvaro men vi befarar att det finns en risk med att de
utlandska butikerna sa smaningom tar 6ver marknaden genom att kdpa upp inhemska butiker.
Detta har blivit ett faktum inom bankvésendet dar vi har kunskap om att majoriteten av de
kroatiska bankerna idag &gs av utlandska foretag. En annan paverkan kan bli att inhemska
butiker tvingas stanga ner pa grund av att konkurrensen fran utlandska butiker blivit alltfor
stor. Vi hoppas och tror dock att manga av de inhemska butikerna féljer utvecklingen pa
marknaden och anpassar sig efter den radande marknadssituationen. Som vi namnt i uppsatsen
innehar flera av dessa butiker specifika egenskaper som skiljer dem fran de utlandska. Att
utnyttja dessa egenskaper lar bli &nnu viktigare for de inhemska butikerna foér att kunna

Overleva och hévda sig i den 6kade konkurrensen.

Ytterligare en faktor som kan vara avgdrande for en annu mer 6ppen kroatisk marknad tror vi
kan vara om Kroatien blir medlemmar i EU. Detta skulle férmodligen innebara annu fler
utlandska etableringar vilket skulle leda till en &n storre konkurrens och paverkan pa
inhemska butiker. Fragan ar vilken nytta inhemska butiker skulle ha av ett EU-medlemskap
och i vilken grad och man butikerna da hade paverkats. Vi anser att det hade varit intressant
att géra samma undersokning som vi gjort nagra ar efter att Kroatien blivit medlemmar i EU

for att se vilken paverkan intradet har haft pa marknadsstrukturen.

For att fa ytterligare ett perspektiv pa amnet hade det varit intressant att intervjua och
observera utlandska butiker och undersoka deras syn pa och fa hora deras asikt om vad de kan
tillféra inhemska butiker. Marker de av den imitationsstrategi som de inhemska butikerna

anammar? Upplever de att de &r starkare?

Det hade dven varit intressant att gora en liknande studie som vi gjort pa en inhemsk marknad

i ett annat land och jamféra om paverkan sker pa samma sétt och i lika stor grad dar.
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8. Bilagor

1. Intervjufragor (pa kroatiska och svenska)

1. Smatrate/dozivljavate li vi da je konkurencija postala veca odkada su se vanjske trgovine
utemeljile u Dubrovniku? Da li njihova nazocnost povecava konkurenciju? Da li je ta
konkurencija dobra ili losa za vasu trgovinu? Na koji nacin?

1. Upplever ni att konkurrensen har 6kat i och med MNF:s narvaro i Dubrovnik?
Om ja - anser ni att den dkade konkurrensen &r bra eller dalig for ert foretag? Pa vilket satt?

2a. Vilka anser ni vara era framgangsfaktorer/fordelar gentemot MNF? (ex lokal kdnnedom,
brett och djupt sortiment, lagt pris, hog kvalitet pa produkter och tjanster, god service,
personliga kontakter, hdg tillgdnglighet)

2a. Koji su vasi faktori/cimbenici uspjeha naprem vanjskim trgovinama? Koje su vase
prednosti? Dali je to npr da imate znanje o trzistu, nize cjene, bolju kvaliteta, usluge, kontakti,
izbor itd)

2b. Tror ni att dessa kommer fungera éven i framtiden eller stravar ni efter att utveckla dem?
Forsoker ni inleda/har ni nagon form av samarbete med de utlandska foretagen? I sa fall pa
vilket satt? (allianser)

2b. Dali smatrate da ce navedeni cimbenici funkcionirati i u buducnosti ili se trudite da ih
unaprijedite? Jeli pokusavate/ dali imte kakvu suradnju sa vanjskim trgovinama? Ako da, na
koji nacin.

2c¢. Har ni tillsammans med andra inhemska foretag gatt samman for att starka er
konkurrenskraft och forsvara era marknadsandelar och utveckla hinder fér MNF?

Eller han ni planer pa/viljan att gora det? (allianser, foretags sociala natverk)

2c. Dali ste se ujedinili sa ostalim domacim trgovinama kako bi ste pojacali vasu moc i
obranili vas trzisni udio i kako bi ste otezali vanjskim trgovinama? Dali su to vasi planovi?

3a. Brukar ni forbereda er pa nagot satt nar ni hor att en ny butik éppnar?
3a. Dali se pripremate na neki nacin kada cujete da ce se otvoriti neka nova trgovina u blizini?
3b. Hur har ni arbetat for att bemota konkurrensen fran MNF? Har ni andrat er strategi? Hur?

3b. Kako ste radili/ pripremali se da bi ste savladali konkurenciju od vanjskih trgovina? Da li
ste promjenili strategiju? Kako?
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3c. Vilka konkreta atgarder har ni vidtagit for att bemota konkurrensen fran MNF? Varfor?
Hur? satsa pa mer marknadsforing

sénka/6ka priserna

anstalla mer personal

utbilda personalen

jobba med att sanka kostnaderna
byta leverantor/battre avtal

dra ner pa personal

kortare Oppettider

satsa pa service

béattre kvalitetsprodukter
utoka/minska utbudet
nischade/differentierade produkter (cherry picking)
bredda sortimentet (category killer)
erbjuda nagot extra (bitjantser)

3c. Koje ste konkretne mjere poduzeli kako vi ste savladali konkurenciju od vanjskih
trgovina? Zasto i kako?

bolje/vise reklama

vise/nize cijene

vise osoblja

skolovati osoblje

smanjiti troskove

romijeniti isporucitelje robe/ bolje ugovore
manje osoblja

krace radno vrijeme

pruzati bolje usluge

bolja kvaliteta robe
povecati/smanjiti ponudu

nuditi specijalne/posebne proizvode
povecati ponudu/sortiment

nuditi nesto extra

3d. Har ni gjort investeringar, ex géallande FoU, for att bli mer konkurrenskraftiga? Vilka?

3d. Da li ste investirali, npr u proucivanja, istrazivanja, razvoj kako bi ste bili konkurencijski
jaci? Koje?

4. Har ni upplevt nagra negativa effekter med MNF:s narvaro i Dubrovnik?

Har er forsaljning minskat sedan nya butiker har 6ppnats?

Marker ni att er kundstock har minskat/blivit paverkad?

Har ni tappat marknadsandelar?

Har ni forlorat personal till MNF p g a de kanske anses vara mer attraktiva?

Har relationerna till era leverantorer paverkats? (att de hellre samarbetar med MNF?)
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4. Dali ste dozivjeli negativnih djelovanja/rezultata sa vanjskim trgovinama u Dubrovniku?

Da li vam je omanjala prodaja odkada su se vanjske trgovine otvorile?

Da li vam se smanjio krug kupaca? Da li se promjenio na neki nacin?

Dali ste izgubili udio na trzistu?

Da li je vase osoblje odabralo da radi kod stranih poslodavaca? ( jer su mozda

atraktivniji poslodavac?

e Da li su vanjske trgovine utjecale na vezu sa vasim isporuciteljima robe? ( dali npr
suradjuju sa vanjsim trgovinama?

5a. Har ni upplevt nagra positiva effekter med MNF:s narvaro i Dubrovnik? (spillovers)
e Upplever ni att ni kan lara er/ta del av utlandska foretag? (kunskap) Har ni gjort det?
e Har er teknologi forbattrats/uppdaterats m h a MNF:s teknologier? (imitation)
e Har era organisatoriska rutiner utvecklats? (arbetsprocesser, vardagsrutiner)

5a. Da li ste dozivjeli pozitvnih djelovanja/efekta sa vanjskim trgovinama?
e Da li smatrate da se mozete nauciti sto od njih? ( znanje) Dali ste primili sto od njih?
e Da li se vasa tehnologija poboljsala/osuvremenila? ( dali se imitirali vanjske trgovine)
e Dalli se poboljsalji/ osuvremenili postupke rada/rutine, sto se tice npr svakodnevnog
rada?
5b. Upplever ni att ni haft/har formagor och forutsattningar for att kunna dra nytta av de
mojligheter, kunskap, teknologi och erfarenhet som MNF for med sig? (absorberingsférmaga
- tillrackligt bra teknologi och humankapital)
5b. Dali smatrate da li imate/ da li ste imali sposobnost i preduvijete da mozete iskoristiti
mogucnosti, znanje, tehnologiju i iskustvo sto vanjske trgovine donose sa sobom? Dali ste
mogli poprimit stogod od njih?
5c¢. Har nagon av er personal tidigare arbetat for ett MNF?
5c. Da li je netko od vaseg osoblja ranije radio za neku vanjsku trgovinu?
6. Forsoker ni imitera MNF i nagot avseende?
6. Da li pokusavate imitirati vanjske trgovine u nekom pogledu?

7. Jamfor ni er verksamhet med konkurrenters (inhemska savél som utlandska) for att
utvecklas/forbattras? Pa vilket satt? (benchmarking)

7. Da li usporedjujete vasu trgovinu sa konkurentima ( i domacim i vanjskim) kako vi ste bili
bolji i unaprijedili se? Na koji nacin?

8a. Kénner ni er/ar ni forberedda infor eventuella framtida etableringar av MNF i Dubrovnik?
8a. Da li ste spremni za eventualna nova utemeljivanja ( od vanjskih trgovina)?

8b. Ar det en del av ert strategiarbete?

8b. Da li je to jedan dio od vase strategije?
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2. Intervjudokument

Intervju med Trgovine Minceta d.o.o0:s inkopschef, 28/4-09

1. Konkurrensen har 6kat och den Okar fortfarande i och med utlandska butikers nérvaro i
Dubrovnik. Forsaljningen har minskat pa senaste tiden, men vi tror att det ar pa grund av
lagkonjunkturen och inte pa grund av de utldndska butikerna. Den ar for det mesta negativ
med den kan vara bra for oss ocksa da de utlandska butikerna ar lokaliserade nara oss.

2. Vara framgangsfaktorer ar kvalitetsprodukter och service och vi tror att dessa kommer att
fungera i framtiden ocksa, dock bor man alltid strava efter att bli battre. Det finns inget
samarbete med inhemska butiker men vi &r kollegor med en italiensk kedja som har butiker i
Kroatien och i Dubrovnik.

3. Vi brukar for det mesta jobba pa som vanligt. Minceta har satsat mer pd marknadsforing i
radio, erbjuda speciella kampanjer/erbjudanden, ha tavlingar i radio dar kunderna kan vinna
presentkort. Detta lockar manga kunder. Atgarder som vi har vidtagit ar att bredda
sortimentet, satsa pa kvalitetsvaror, goéra mer reklam. Vi har inga internutbildningar och vi har
inte heller gjort nagra investeringar.

4. Det enda negativa skulle i sa fall vara att vissa kunder valjer att handla i de utlandska
butikerna. Vi har inte forlorat personal till de utldéndska butikerna och marknadsandelarna &ar
ungefar som tidigare.

5. Ja, vi upplever att vi kan ta del av de utlandska butikers narvaro, i form av att var personal
studerar deras varuexponering och skyltning och pa sa satt far vi idéer pa hur vi kan gora.

6. Vi forsoker inte att imitera.

7. Jamforelser gors alltid, for att kunna utvecklas och bli battre och for att halla koll pa vad
och hur konkurrenterna gér. Man maste vara uppdaterad.

8. Forberedd kan man aldrig vara till 100 procent men vi gor det som star i var makt for att bli
sa bra som mgjligt.

Intervju med Muras butikschef, 29/4-09

1. Ja, konkurrensen har okat. Det finns manniskor som kénner till de internationella
varumarken och handlar garna dar nar de val etablerar sig har. Konkurrensen ar dalig for
butiken. Konkurrensen ar endast bra for kunderna, de far battre och storre utbud.

2. Vara framgangsfaktorer ar service, kvalitet och kunskap. Mura kanner av kunden och vet
vad han vill ha. Butikschefen vill ej lata 6verlagsen men har upplevt att en del utlandska
butiker inte har samma kunskap om produkterna/utbudet som Mura. Hér jobbar vi som ett
team, det finns alltid tva forsaljare i butiken. Det & mycket viktigt att vara trevliga mot och
vara mana om kunden. Det ar svart att alltid veta vad kunden efterfragar, svart att tillfredstalla
alla fast butiken forsoker att tillgodose mangas behov och att ha ett brett sortiment, dock
vander man sig inte lika mycket till yngre eftersom de oftast inte har rad med butikens utbud.
Produkterna ar ganska dyra. | jamforelse med utlandska butiker har Mura ganska hoga priser,
i alla fall inte billigare &n utlandska butiker.

2b. Kan ej/Behover ej utvecklas mer, forsoker behalla sina framgangsfaktorer som de ar nu.
Det finns inget samarbete med utlandska butiker.
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2c¢. Inget samarbete med inhemska butiker, vi jobbar for oss sjalva. Mura behdver inte
marknadsfora sig mycket. Det enda som gors ar att kla upp kandisar och ha modevisningar.
Viktigaste form av reklam for oss ar word of mouth.

3a. Man kan inte forbereda sig, jobbar alltid pa ett visst satt. Vi har tvd ganger om aret rea
men inga speciella kampanjer eller lagre priser. Behovs ej.

3b. Inget sarskilt, att vara trevliga mot kunder och ha kunskap om produkterna. Personalen
foljer trenderna och laser modetidningar. Viktigt med arlighet mot kunderna, vi ger tips och
rad. Personalen testar alla klader innan de séljs i butiken sa att de vet vad som passar till
vilken kroppstyp. Vi har jobbat pa det viset alltid men nu anstranger man sig mycket mer.
Man maste anstranga sig mer nu an for till exempel for fem ar sen. Har kunskap om vilka
kunder som har rad och vilka som aterkommer.

3c. Personalen gar inga utbildningar, ingen reklam, inga lagre priser, forsoker minska
kostnaderna pa alla majliga satt allt fran telefonrakning till stérre kostnader. Detta har man
borjat tanka pa extra mycket de senaste tva aren. Inte mindre personal, butiken &r stor och det
behovs alltid tva bitraden i butiken. Oppettider har alltid varit desamma. Skiftar lite pa
sommaren, lite langre, men inte pa grund av konkurrenterna. Vi har battre kvalitetsprodukter
och storre sortiment. Jamfor inte sortimentet med konkurrenterna. Man har testat att ge bort
en present om kunden koper en viss vara men det har inte funkat alls. ( Kappa + paraply)

3d. Ingen forskning och utveckling pa butiksniva. Redan fran start har kassasystemet varit
moderniserat. Under senaste aret har man dock utvecklat systemet med betalningskort.

4. Ingen minskad forséljning, Kundstocken har blivit mindre, men det kommer hela tiden nya
kunder. En del forsvinner men kommer tillbaka. Marknadsandelen har blivit mindre. Alla
forsoker fa produkterna sa tidigt som mojligt sa att kunden lockas in i butiken. Har en egen
leverantor.

5a. Vad det galler teknologin &r butiken pa samma niva som de utlandska butikerna. Butiken
lar sig av utlandska butiker pd sa satt att personalen iakttar deras butiksinredning, deras
skyltfonster, varuexponering, farguppsattning. Det &r det enda séttet de kan ta del av deras
kunskap. Man far manga idéer av att titta pa dem. Anser att man kan lara sig mycket av
utlandska butiker men vet inte pa vilket satt forutom ovannamnda. Butiksinredningen maste
var fin, satsar mycket tid pa det. Belysningen och fargerna pa inredningen har forandrats
mycket. Rutiner: béattre service, kdnna av kunden fort.

5b. Tar del av utlandska butiker framst genom det visuella (skyltfonster och inredning) och
uppdaterad teknologi.

6. Inte mycket.
7. Skyltfonster, butiksinredning.

8. Medvetna om att Mura har sina egna kunder. Manga av dem forsvinner men kommer
tillbaka. Kénner sig inte hotade av eventuella framtida etableringar.
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Intervju med X-Nations butikschef, 29/4-09
1. Konkurrensen har definitivt 6kat i och med utlandska butikers nérvaro i Dubrovnik. Den &r
bra eftersom kunden har storre valméjligheter vad det galler pris och utbud.

2. Framgangsfaktorerna ar framst lokal kdnnedom, kunskap om kundpreferenser, samt lagre
priser an utldndska butiker. Samtidigt jobbar vi valdigt mycket med att erbjuda kunden bra
service och ett brett sortiment (one stop shop) som manga av konkurrenterna inte har. Vi
jobbar standigt med att utvecklas och bli battre. Det finns ingen form av samarbete med
varken utldndska eller inhemska butiker.

3. Andrade strategier pa ledningsnivd men inget p& butiksnivd. Vi gor regelbundna
marknadsundersokningar och analyser av trender och kundpreferenser samt mystery
shopping.

Konkreta atgarder: mer och battre marknadsforing, lagre priser, sinka kostnaderna, battre
avtal med leverantorerna, satsa pa service, battre kvalitetsprodukter, uttka utbudet (one stop
shop, finns allt), bredda sortimentet. Investeringar har gjorts i kundkort (X-kortet) samt
mystery shopping.

4. Lite mindre forséljning, kundstocken har inte forandrats, relationen till leverantérerna har
inte paverkats.

5. Man kan lara sig mycket av utlandska butiker. Vi har analyserat andra stora utlandska
butiker och deras arbetssétt innan de éppnade sina butiker. Vid etableringen 1998 anammades
mycket av till exempel Benetton, vad géller interidren, fargsorteringen, dekorationer och
skyltning. Kassasystemet/Betalningssatt har utvecklats och blivit modernare och man satsar
mycket pa service. Pa ledningsnivd gar man pa modevisningar och tar del av det senaste.
Ingen av var personal har tidigare jobbat for en utlandsk butik.

6. Ja, framst skylning och varuexponering men dven utbud och sortiment

7. Man jamfor sig bade med inhemska och utlandska butiker, forsoker erbjuda lika bra service
och fin butiksmiljo.

8. Ja, pa grund av det starka varumarket ar man inte sa radda for konkurrens.

8h. Ja, man utvecklas hela tiden och foljer vad som hander pa marknaden.

Intervju med WGW:s &gare, 29/4-09

1. Ja, konkurrensen har okat och det finns manga konkurrenter. Och konkurrens &r alltid bra.
Men de utldndska butikerna &r starkare, har battre avtal, billigare produktion och de kan satta
lagre priser pd manga produkter. De har dven storre realisationer.

2. Folk uppskattar fortfarande det narproducerade och kommer pa grund av det. Vi ar en liten
familjebutik som kampar mycket. WGW har béttre koll pa marknaden, bra relation med
kunderna, ger manga extratjanster som andra inte har. WGW anses sig ha hogre priser men
utlandska butiker har storre mojligheter att ha kampanjer, rea mm. | framtiden kommer det bli
svarare att konkurrera med det “kroatiska”. Det finns planer pa franchising och samarbete
med andra butiker eftersom det blir svarare och svarare att éverleva. Inget samarbete med de
utlandska butikerna (férutom bankerna som &r uppkdpta av utldndska foretag). Det fanns
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funderingar pa att samarbeta med andra inhemska butiker men det har varit svart att hitta
samarbetspartners. Ibland har vi och nagra av de andra inhemska butikerna i kopcentret
reklam tillsammans. Vi har en egen skrdddare som utfor tjanster och vissa av dem &r gratis,
vissa far kunden betala extra for. Man erbjuder kunden delbetalningar samt att kunden kan ta
hem produkter och prova de hemma. Skapar relationer med sina kunder.

3. Vi vantar med att de ska etablera sig, tittar pa deras priser och utbud och da har vi kanske
speciella erbjudanden. For att bemota konkurrensen har vi anpassat oss till marknaden och
utvecklats mer. Satsar mer pa reklam och butiksinredning. Breddar utbudet, saljer lite av
varje. Butiken saljer barn, herr och damkléader. Fran borjan fanns det bara t-shirt med tryck, nu
finns det mycket mer. Dock gick det inte bra sa vi var tvungna att bredda utbudet. Konkreta
atgarder som har vidtagits: Mer reklam, sanka kostnaderna, mindre personal, bredda
sortimentet, differentierade produkter (t-shirts med speciella tryck och tryck pa bestéllning),
battre service, battre kvalitetsprodukter. Butiken har inte gjort ndgra investeringar.

4. Negativa effekter: mindre forsaljning, kundstocken har minskat, tappade marknadsandelar.
Vi forlorade personal till de utlandska butikerna men de kom tillbaka pa grund av béttre
anstallningsvillkor hos WGW. Relationen till leverantérerna har inte paverkats.
Konkurrenterna har mojlighet att satta lagre priser pa grund av att de koper in storre mangder.

5. Anser att WGW kan l&ra sig av utlandska butiker. Man satsar mer kapital, jobbar mer som
de utlandska butikerna, inreder pa samma satt som dem. Pa grund av den harda konkurrensen
har &garen varit tvungen att stanga ner tva butiker. Allméant &r det svart att konkurrera med de
utlandska butikerna, de har fler butiker och ar starkare.

6. Interidren, imiterar vissa produkter som ar trendiga eller som saljer bra. Har kampanijer.
7. Jamforelser gors, man skyltar om oftare och tanker mycket pa inredningen.

8. Man kanner sig inte tillrackligt stark, vissa forbattringar kan goras. Satsa mycket mer pa
service.

Intervju med Euroshops butikschef, 30/4-09

1. Konkurrensen har 6kat i och med utldndska butikers nérvaro i Dubrovnik, oavsett vad
konkurrenterna erbjuder. Den &r bra for kunderna da de far stérre utbud och valmojligheter.
Konkurrensen kan vara bra for Euroshop da man forsoker bli battre nar man ser vad andra
butiker erbjuder. Vi tanker pa att erbjuda ett bredare sortiment &n tidigare pa grund av att dven
konkurrenterna kanske har mer. Innan var man inte tvungen att tinka sa mycket pa
sortimentet som nu eftersom konkurrensen har Okat sa pass mycket. Pa det viset ar
konkurrensen bra for oss. Euroshop forsdker hela tiden att vara uppdaterade med vad som
hander pa marknaden. Vi har leverantérer fran olika lander och inte endast varor med ” made
in china” utan vi satsar dven pa att erbjuda kvalitetsvaror. Hos oss finns det nagot for alla i
olika prisklasser.

2. Vara framgangsfaktorer ar att vi satsar pa att ha trevlig och hjalpsam personal som inte &r
patrangande. Vi erbjuder manga bitjanster sasom hemleverans av en del produkter. Euroshops
kunder har aven sina egna kundkort. Euroshop erbjuder manga kampanjer och reor till sina
kunder och vi har l&gre priser an konkurrenterna. Har inga mellanh&nder och med det kan vi
satta ett lagre pris pa delar av sortimentet. Vi har mojlighet att ocksa ge mangdrabatt. |
framtiden vill vi utvecklas och jobba battre, framfor allt erbjuda béttre service. Vill inte stanna
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pa en punkt utan hela tiden bli battre. Det galler att folja med och se vad som hander pa
marknaden. Vi tittar pa hur andra gor och jobbar och ifall det ar nagot bra s& anammar man
det ocksa. Det finns inget samarbete mellan oss och de utlandska butikerna. Enda samarbetet
ar genom vara inhemska leverantorer. Vi satsar pa kvalitetsvaror, men aven billigare
produkter.

3. Euroshop gor research via Internet, kollar upp butiken och vad de erbjuder. Personalen gar
ut pa stan och ser hur de utlandska butikerna jobbar. Ibland forsoker vi att vara forst med att
erbjuda en viss vara, till exempel att ha sommarprodukter innan sommaren har kommit.

Har regelbundna méten och foljer upp, kollar hur det har gatt nagon manad tidigare och
jamfor for att se var man kan gora forandringar. Forsoker kompensera for de varor som saljer
daligt med varor som séljer battre sa att man far en slags jamvikt. Forsoker dven att minska
lagerhallningen.

3c. Jobbar med att ha ratt manniskor pa ratt plats samt en utbildad marknadsforare. Forsoker
fa lagre priser pa bra kvalitetsprodukter. Jobbar mycket med personal, anstaller inte garna
nagon ny (extra). Forsoker bredda sortimentet. Teknologin har utvecklats for butikens eget
basta inte pad grund av att utlandska foreta har det.

3d. Ett nytt marknadsforingskontor pa huvudkontoret déar ett team konstant jobbar med
reklam. H&r i Dubrovnik har man investerat i renovering av butiken.

4. Inga upplevda negativa effekter med utlandska butikers ndrvaro eftersom det inte finns
nagon som erbjuder exakt samma produkter och lika mycket som vi. Pa det viset ar Euroshop
unika. Vi upplever inte att vi har forlorat marknadsandelar. Butikens leverantor levererar dven
till konkurrenterna men det paverkar inte var relation till leverantorerna. Men eftersom
Euroshop ar storre kan vi férhandla fram battre priser och pa sa satt satta lagre priser.

5. Vi upplever att vi kan ldra oss av utlandska butiker, mest vad galler varuexponering. Vi
tittar pa hur utlandska butiker inreder sina butiker och exponerar sina produkter. Euroshop
jobbar ocksa mycket med skyltning. Teknologin har blivit béattre, kassasystem och datorer
likasa, det finns ett intranat mellan alla butiker. Videodvervakning finns ocksa numera i
butiken. Arbetsprocessen och vardagsrutiner har alltid varit ungefar desamma. Pa kontoret har
det dock skett forbattringar, vi har béttre kontakt med andra butiker i landet.

Personalen har ansvar att ga runt i andra butiker och se hur de jobbar och vilka priser de har
for att sjalv kunna utvecklas och bli battre. Man maste vara uppdaterad med hur andra jobbar.
Nar en ny butik oppnar i narheten gar man dit och ser hur det ser ut i butiken och vad de
erbjuder. Allt for att e om man hittar ndgot intressant och anvandbart for Euroshop.

5c. Chefen har jobbat for en utlandsk butik tidigare.

6. Vi forsoker inte att imitera eftersom vi har ett starkt varumarke och ett igenkéant logga.
Hade man gjort alla forbattringar pa grund av utlandska butikers nérvaro hade de gjorts
mycket tidigare.

7. Euroshop jamfor sig jamt med konkurrenterna for att bli béattre.

8. Kénner sig forberedda men man kan ju aldrig vara 100 procent séker for att allt nytt lockar

ju folk till sig. Kéanner sig inte 6versékra i sig sjalva. Man tanker pa hur och vad man ska géra
nér en annan butik 6ppnar.
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Intervju med Di Caprios butikschef, 30/4-09
1. Konkurrensen har okat och den &r dalig for var butik. Den paverkar forsaljningen negativt
och gor sa att vi forlorar en del kunder.

2. Framgangsfaktorer ar vara lagre priser. Man har gatt sasmman med andra inhemska butiker
for att bli mer konkurrenskraftiga.

3. Vi satsar pa mer och battre reklam, bredare sortiment och béattre service samt en battre
butiksinredning.

4. Negativa effekter som vi har upplevt &r bland annat att kundstocken har blivit mindre. De
kunder som har varit lojala finns dock kvar.

5. Det som &r positivt med utl&éndska butikers nérvaro ar att vi kan ta del av deras kunskap,
lara oss av dem. Vi brukar hanga med i vad som hander pa marknaden, titta pa hur de jobbar
och hur de utvecklas.

6. De som vi tycker att de utlandska butiker gor bra och som gar att imitera, imiterar vi for att
bli béttre.

7. Vi gor alltid jamforelser. Det ar en stor del utav vart strategiska arbete. Man maste da och
da ta en titt pa hur andra arbetar och vad de gor for att fa idéer for den egna butiken.

8. Att standigt utvecklas och bli battre ar en sjalvklarhet som vi jobbar med. Det gar bra for
0ss nu, men man vet aldrig vad som vantar i framtiden och vi gor vart basta for att vara
beredda pa eventuell kommande konkurrens.

Intervju med Modeas butikschef, 30/4-09
1. Konkurrensen har definitivt 6kat och den ar bade bra och dalig for butiken. Nar utbudet
okar blir det automatiskt svarare att behalla och locka till sig kunder.

2. Vara framgangsfaktorer: export av vara egna produkter till andra lander. Vi har gatt
samman med andra inhemska butiker for en béattre exponering av produkterna utomlands.

3. Ja, vi brukar samla sa mycket information som majligt om den butik som ska etablera sig
for att fa en ungefarlig uppfattning vad det ar for butik och deras erbjudanden. Detta for att
eventuellt anpassa oss till dem, till exempel vad galler priser och utbud. For att bemota
konkurrensen har vi satsat pa att marknadsfora oss béattre och erbjuda battre service. Konkreta
atgarder som vi har vidtagit ar battre reklam, att utbilda var personal samt bredda sortimentet.
Investeringar som vi har gjort ar framfor allt i marknadsféring.

4. Kunderna tycker att det &r spdnnande och intressant med nya, utlandska varumarken. Oftast
sa har de en battre uppfattning av deras produktkvalitet. Vi upplever dock inte att vi har tappat
marknadsandelar. Forséljningen har minskat men vi tror att det ar pa grund av den
ekonomiska krisen och inte pa grund av utlandska butikers narvaro.

5. Vi anser inte att det finns manga positiva effekter med utlandska butikers narvaro i
Dubrovnik eftersom konkurrensen blir intensiv och ibland kénner vi att det kommer att bli

50



~ Konkurrenseffekter fran utlandska butiker - en studie om inhemska butiker i Dubrovnik ~

svart att 6verleva. Teknologin har utvecklats, framfor allt kassasystemet, men det beror inte
pa att det finns utlandska butiker i Dubrovnik. Den hade forbattrats dven om de inte hade
funnits har. Vi kanner att Modea har forlorat marknadsandelar pa grund av den Okade
konkurrensen. Ingen av var personal har gatt 6ver till en utlandsk butik for att jobba hos dem.

6. Modea imiterar inte ndgon annan butik, men ser vi att en utlandsk butik jobbar pa ett visst
satt som kan vara bra dven for oss, iakttar vi det och tar del av det och anpassar det till var
butik.

7. Ja, vi jamfor oss med vara konkurrenter, vi tittar pa deras sortiment och kollektioner.

8. Vi kanner oss hyfsat rustade for framtiden, men da de utlandska butikerna &r starkare pa
manga plan upplever vi dven en viss osakerhet och oro for den kommande tiden. Déarfor
jobbar vi standigt med att forbattra vara rutiner och arbetsprocessen.

Intervju med Butik X:s butikschef, 5/5-09

1. Ja, konkurrensen har 6kat. Det ar svart att konkurrera och 6verleva. Det ar dven svart for
oss inhemska att komma med nagot nytt och vara innovatorer. Konkurrensen ar negativ for
butiken pa grund av att de utlandska butikerna har ett starkt varumarke som syns mer och ar
igenkant.

2. Vi har inte sa manga fordelar i forhallande till de utlandska butikerna. I sa fall skulle det
vara lagre priser pa vissa produkter. Vi satsar pa battre reklam, till exempel genom att kla
kandisar. Vi kan tanka oss att gd samman med andra inhemska butiker for att bemdta
konkurrensen. Det gor vi inte i dagsléaget.

3. Vi kan absolut inte fortsatta som vanligt utan maste hela tiden utvecklas, exempelvis
genom att bredda sortimentet och ha kampanjer. Vi &r tvungna att gora research om nya
utlandska butikers etableringar och ha béattre koll pd marknaden. Vi har satsat pa mer
marknadsforing, lagre priser, utbilda personal, sanka kostnaderna, satsa pa service framfor
allt, bredda sortimentet och erbjuda extratjanster. Investeringar har gjorts i att forska och
undersdka hur andra butiker har gjort for att 6verleva och vad och hur de har gjort for att
lyckats bli attraktiva.

4. Ja, forsaljningen har minskat. Kunder jamfor mycket mer och de upplever att utlandska
varumarken har battre kvalitet, &ven om sa inte ar fallet.

5. Ja, till exempel att nar leverans kommer sa slussas produkterna vidare direkt in i butiken -
nya kollektioner ska synas direkt. Det ar sa utlandska butiker ocksa goér. Nar de utlandska
butikerna har rea startar ocksa butik X sina reor. Vi tar del av deras kunskap nar det kommer
till varuexponering och skyltning.

6. Ja, bland annat gallande skyltning och realisationsperioder.

7. Ja, absolut, i bland annat skyltning och butiksinredning samt priser (har ungeféar samma
priser eller lagre).

8. Nej, eftersom utlandska varumarken dr sa pass starka och kanda och kunder gillar utlandska
varumarken och tycker det &r intressant med nagot nytt. Men vi jobbar pa att bli starkare.
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3. Observationschecklista

Under vara observationer utgick vi ifran nedanstdende sex kategorier. Detta for att fa ett
observationsmaterial som skulle mojliggora for jamforelser och paralleller vid vart
analysarbete samt underbygga vara slutsatser.

Sortiment
Skyltning
Varuexponering
Service
Prisniva
Ljussattning
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4. Faltanteckningar

Allméanna iakttagelser i Dubrovnik

Vart forsta intryck av Dubrovniks utbud av kladesbutiker var att det fanns flera valkanda,
exklusiva varumarken inne i den centrala delen av staden. Nagra av dessa var Gant, Lacoste,
Escada, Benetton, MaxMara med flera. Det fanns aven ett fatal inhemska butiker pa denna
huvudgata varav en utav dessa, butiken Trgovine Minceta, kom att bli ett av vara
intervjuobjekt.

Utanfor centrum fanns ett antal mindre képcentrum, néarbelégna till varandra, med mestadels
inhemska butiker. Det visade sig under arbetets gang att nagra av butikerna, som vi trodde var
inhemska, var utlandskt dgda. For oss var dessa varumarken dock helt okanda. DA det inte
fanns tillrackligt manga inhemska butiker inne i staden bestdmde vi oss for att intervjua nagra
inhemska butiker som fanns i dessa kdpcentrum. Samtliga intervjuade butiker var av mindre
storlek gallande butiksytan, cirka 30-50 kvadratmeter, med undantag for Euroshop med en
butiksyta pa cirka 100 kvadratmeter.

For att styrka vara uppfattningar om vad som ar inhemskt respektive utlandskt genomfarde vi
allmanna observationer i inhemska butiker utanfor vart intervjuurval. En av butikerna vi
observerade hade ett valdigt primitivt kassasystem med en byra som kassalada och
handskrivna kvitton. Detta gav kontrast mot utlandska butiker vars kassasystem ar betydligt
mer avancerade. Andra faktorer vi observerade som utgor skillnader gentemot utlandska
butiker var exempelvis varuexponeringen dér inhemska butiker tenderar att fylla ut
tomrummen i butiken medan utlandska butiker istallet strategiskt placerar sina varor for att
framhéava dem pa basta satt, bland annat genom mer 6ppna ytor. Vi observerade aven olika
butikers marknadsforing i form av reklamaffischer runtom i staden. Vi fick uppfattningen om
att majoriteten av affischerna var marknadsforing fran utlandska butiker.

Vi besokte nagra utlandska butiker for att skapa oss en uppfattning om eventuella
prisskillnader mellan inhemska och utldndska butiker. Franska Nafnaf och italienska Marella,
som enligt oss ar jamforbara sortiments- och malgruppsmassigt med de butiker vi intervjuat,
var priserna hogre. Utlandska butiker hade ocksa storre realisationer vilka, genom stora
reklamskyltar, synliggjordes mer &n de inhemska butikernas.

lakttagelser fran observationerna i de intervjuade butikerna

Trgovine Minceta - Stradun, Gamla Stan

Sortiment: Damklader

Skyltning: Saknade skyltning av butikens varumarke. Exponering av varor i skyltfonstren var
aven den néstintill obefintlig.

Varuexponering: Vanlig, kladerna exponerades pa galgar langs vaggarna samt pa en 0 i
mitten.

Service: Trevlig personal som hélsade oss och andra kunder vélkomna. Under vara
observationer uppfattade vi personalen som hjélpsam och kunnig nar de hjalpte kunder.
Prisniva: Relativt hog, jamférbar med kladeskedjan Brothers & Sisters i Sverige.
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Mura - Kopcenter 1

Sortiment: Dam- och herrklader.

Skyltning: Butikens varumarke exponerades pa en stor skylt ovanfor dorren. Klader
exponerades bland annat pa provdockor langs med butikens glasvaggar samt genom planscher
med kéndisar ikladda delar av butikens sortiment.

Varuexponering: Mestadels pa vaggarna samt pa en liten & langst in i butiken.

Service: Bra service, mycket beroende pa att det alltid fanns tva expediter i den lilla butiken.
Prisniva: Dyr, jamforbar med kladesbutiken Stenstroms i Helsingborg.

X-Nation — Kopcenter 1

Sortiment: Damklader.

Skyltning: Butikens varumérke exponerades pa en skylt ovanfor dorren. Nagra fa plagg
exponerades hangande i skyltfonstret.

Varuexponering: Butiken kéndes valdigt fullpackad med 6ar 6ver hela butiksytan samt klader
hangande pa véaggarna.

Service: Bra service - de motte bland annat kunder med ett leende och hélsningsfras.

Prisniva: Medel, jamforbart med kladeskedjan Vero Moda i Sverige.

Butik X — Kopcenter 1

Sortiment: Damklader

Skyltning: Varumérket exponerade ovanfor entrén. Butiken hade dven affischer med dess
nyaste kollektion pa kopcentrets yttervaggar. Samma plagg exponerades dven pa skyltdockor i
skyltfonstren.

Varuexponering: Mycket bra exponering i helhet, exempelvis innanfor entrén dar man
placerat de nyaste plaggen som &ven exponerades genom affischer och skyltdockor. Har fanns
en varierande form av exponering genom olika 6ar med galgar och hyllor samt dven galgar
langs vaggarna.

Service: Mycket bra, vid vart besok fanns tre expediter pd plats. De var trevliga och
hjalpsamma.

Prisniva: Relativt hog, jamforbar med kladeskedjan Brothers & Sisters i Sverige.

WGW - Kdpcenter 2

Sortiment: Dam-, herr- och barnklader.

Skyltning: Bra exponering av butikens varumarke i form av en skylt rakt ut fran vaggen i
varuhuskorridoren.

Varuexponering: T-shirtar, som &r specifika for WGW:s sortiment, exponerades med
framsidan vand mot kunden. Butiken hade endast, pa grund av dess lilla butiksyta, bara varor
pa hyllor och galgar langs vaggarna.

Service: Trevlig och avslappnad personal som var véldigt hjalpsam.

Prisniva: Relativt dyr, jamforbar med kladeskedjan MQ i Sverige.

Ovrigt: Butiken saknade kassasystem.

Di Caprio — Kdpcenter 2

Sortiment: Dam- och herrklader.

Skyltning: Hade precis som WGW en skylt med butikens varumarke i korridoren samt dven
tva stora skyltar i skyltfonstret till hoger och vénster om entrén. Dar fanns aven flera
skyltdockor kladda i klader fran butikens sortiment.

Varuexponering: Flera 6ar med klader i mitten av butiken, hyllor och galgar langs véggarna.
Service: Bra service, hjalpsam personal.

Prisniva: Relativt hog, jamforbar med kladeskedjan Brothers & Sisters i Sverige.
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Modea — Kdpcenter 2

Sortiment: Dam- och herrklader.

Skyltning: En liten skylt ut mot korridoren.

Varuexponering: En ¢ med klader i mitten av butiken, hyllor och galgar langs véggarna.
Service: Dalig service, bland annat pa grund av att butikspersonalen inte fanns i butiken nér vi
kom utan istéllet pratade med andra butiksexpediter i en annan butik. Nar vi lamnade butiken
upptéckte expediten oss och kom springande.

Prisniva: Medel, jamférbart med kladeskedjan Vero Moda i Sverige.

Euroshop — Kopcenter 3

Sortiment: Brett utbud av klader for hela familjen.

Skyltning: Skyltar utanfor butiken som kunde ses pa langt avstand. Flera skyltdockor hade
placerats i skyltfonstret for att exponera delar av butikens sortiment.

Varuexponering: Valdigt varierande och bra, kanske beroende pa att de har en betydligt storre
butiksyta &n manga av de andra butikerna.

Service: Dalig, personalen halsade varken oss valkomna eller fragade om vi ville ha hjalp.
Prisniva: Medel, jamférbart med kladeskedjan Vero Moda i Sverige.

Ovrigt: Personalen klidde sig i neongula kortarmade skjortor vilket gav en valdigt billig och
passéekansla.
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5. Faltdagbok

27/4-2009

Efter att ha anlant till lagenheten begav vi oss ut pa stan for att forsoka boka tid for intervjuer
med olika inhemska kladesbutiker. Vi lyckades boka in en intervju med Trgovine Minceta till
imorgon.

28/4

Idag genomforde vi var forsta intervju med inképschefen pa Trgovine Minceta. Intervjun
varade ungefar 25 minuter. Darefter fortsatte vi vart sokande efter butiker att intervjua, vilket
resulterade i tre inbokade intervijuer till morgondagen. Pa kvallen sammanstallde vi
intervjumaterialet som vi spelat in pa diktafon.

29/4

Idag har vi genomfort tre intervjuer med Mura, X-Nation och WGW pa cirka 45 minuter
vardera. Darefter bokade vi in tre intervjuer till morgondagen. Pa kvallen sammanstallde vi
det insamlade materialet pa dator.

30/4

Idag har vi genomfort tre intervjuer. En lang intervju pa cirka 60 minuter med Euroshop samt
tva kortare, cirka 20 minuter vardera, med Modea och Di Caprio. Intervjuerna sammanstalldes
pa kvallen.

1/5
Ledig dag.

2/5
Ledig dag.

3/5
Ledig dag.

4/5
Idag har vi strukturerat upp alla svaren fran intervjuerna och pabdrjat skrivandet av
empiriavsnittet.

5/5

Idag genomforde vi ytterligare en 60-minutersintervju, denna gang med Butik X, som av olika
anledningar bett om att fa vara anonym. Efter att ha sammanstallt den slutforde vi vart
empiriavsnitt.

6/5

Idag séllade vi bland 22 sidor med tidigare sammanstéllda teorier. Vi kategoriserade dessa
efter positiv respektive negativ paverkan som utlandska kladesbutiker fort med sig pa
inhemska samt vilka strategier de inhemska butikerna anvant sig av for att anpassa sig till den
nya marknadsstrukturen och bli konkurrenskraftiga. Vi dagens slut hade vi skrivit klart
teoriavsnittet om strategier.

715
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Idag avslutade vi teoriskrivandet genom att fardigstalla avsnittet om positiv och negativ
paverkan.

8/5
Hemférd.
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