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Abstract

This essay explores Swedish micro-breweries and their relation to the home market as well as
international markets. The Swedish retail market for alcoholic products is heavily taxed and
monopolized, affecting the smaller breweries in ways in which to get their products
distributed. These micro-breweries have certain geographically relevant rules to follow in
order to be allowed to sell their products at the state run shops known as Systembolaget. By
applying theories of institutional effects and restrictions such as the Porter hypothesis, and the
theory of born globals, this essay finds that certain types of breweries might have advantages
on the home market based on their products and organizational form, while other forms and
products are more likely to succeed on a global market. The role of innovation and
entrepreneurship is also of importance. In the findings, one brewery is determined to be born
global, while the remaining to a varying degree possess necessary qualities to become more
international.

Keywords: Born globals, Porter hypothesis, Micro-breweries, Systembolaget, craft beer, innovation,
entrepreneurship
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1 Inledning

Intresset for Ol i Sverige har Okat stadigt och antalet bryggerier, bryggpubar och 6lbarer véxer.
Aven intresset for hembryggning har intagit Sverige, daribland mig sjalv. Det &r pa grund av
det egna intresset for 6l och 6lbryggning som jag valjer att skriva om denna nya och
snabbvaxande bransch av smabryggerier. Varfor de svenska smabryggerierna &r relevanta att
studera ur ett ekonomisk-geografiskt perspektiv grundas framst i att Systembolaget infort
sarskilda regler for smaskaliga producenter. Dessa regler ar geografiskt utformade och
presenteras mer ingdende nedan. Vidare har branschen vid flertalet tillfallen de senaste aren
hojt rosten kring deras villkor och forutsattningar pa den svenska marknaden. | tidningsartiklar
beréttar bryggare om svarigheter med Systembolaget, htga skatter och en tkad tro pa export
som lésningen. Smabryggerier har ofta en stark lokal anknytning och narvaro, darfor ar det
intressant att genom utgangspunkter i ekonomisk geografi stélla sig frdgan hur dessa lokala
smaforetagare tar sig an en global marknad. Paverkan fran institutionella forhallanden i form
av ett detaljhandelsmonopol pa alkohol gor aven Sverige till en plats med unika férhallanden
och darmed mojligheter for outforskade perspektiv pa denna bransch och dess forutsattningar

innanfor och utanfor Sveriges gréanser.

1.1 Problemformulering
| ett land dér detaljhandeln av alkoholhaltiga produkter a&r monopoliserad och reglerad av staten

star verksamheter inom alkoholbranschen infor andra regelverk och utgangsldgen an andra
ekonomiska verksamheter. Den mest uppenbara skillnaden ar alkoholskatten som gar utéver
ordinarie beskattning. For smaskaliga producenter tillkommer fler regler som avser geografiska
aspekter av deras alkoholforsaljning gallande avstand och distributionsradier. Héga
transportkostnader som producenterna sjalva maste betala tillsammans med extra skatteutgifter
kan anses skapa hoga trosklar for Sveriges smabryggerier att na lonsamhet och konkurrera pa
den svenska marknaden. Att Sverige dértill inte har en jdmn befolkningstathet dver sin yta hojer
fragor kring anvandningen av avstand som framsta kriterium for distributionsmojligheter.
Syftet med denna uppsats ar darfor att underséka hur dessa ovan namnda faktorer paverkar

smabryggeriers ekonomiska beteende och resonemang bakom satsningar och distributionsval.



1.2 Syfte och frdgestillning
Syftet med denna uppsats ar att undersoka, utifran ett ekonomisk-geografiskt perspektiv, hur

svenska smabryggeriers forutsattningar ser ut i Sverige och utomlands till fljd av institutionella
regelverk for alkoholforsaljning och Systembolagets arbetsmetoder. Fokus ligger pa att
undersoka och analysera de ekonomiska beteenden som harrér fran dessa regler. Detta amnas
besvaras genom foljande fragor:
e Hur paverkar det svenska skattetrycket bryggares strategier kring distribution
e Hur paverkar Systembolagets sarskilda regler fér smaskaliga producenter deras formaga
att distribuera i Sverige

e Hur paverkar Systembolagets regler bryggares benagenhet att exportera

1.3 Avgrdnsningar
P& grund av amnets natur kravs hog aktsamhet vid formuleringar och artikuleringar av

argument, sa att det aldrig rader tvivel om att utgangspunkten for denna uppsats och darmed
det enda perspektiv som kommer att behandlas &r det ekonomiska. VVarken de intervjuade eller
min egen politiska asikt angdende svensk alkoholpolitik syftas komma till tals. Det &r snarare
enbart reaktioner och beteenden tagna ur ekonomiska perspektiv som analyseras. Politiska
aspekter kan daremot komma att diskuteras i de fall de beror den valda teorin pa relevanta satt.
Att enbart ha intervjuer fran Skane &r baserat pa min majlighet ekonomiskt och tidsméssigt att
resa till intervjupersonerna. En brist med detta ar att aspekten av fragestéallningen som beror
avstand inte kan utforskas pa samma satt som om intervjuer genomforts fran flera delar av

landet.

1.4 Definitioner
| denna uppsats anvands ordet smabryggeri konsekvent, och &r enligt min uppfattning exakt

samma sak som mikrobryggeri. Valet att anvanda det forstndmnda &ar baserat pa personlig
preferens, samt att den svenska branschorganisationen for dessa bryggerier gar under namnet
“Sveriges oberoende smabryggerier”. Definitionen av en smaskalig producent enligt
Systembolaget anses vara ett bryggeri med en maxproduktion pa 50 000 liter per produkt och
ar, samt att bryggeriet produceras av ett fatal personer pa ett hantverksmassigt satt
(Systembolaget, 2015a). Samtliga intervjuade bryggerier faller inom denna definition och ar

darfor den valda infor uppsatsen.



2 Bakgrund

Sverige har en speciell relation till alkohol jamfort med andra lander, ett av fa med
monopoliserad forsaljning och hdga skatter, allt i syfte att framja folkhélsan. Den svenska
historian kring bryggerier fortaljer hur den teknologiska utvecklingen drev fram en
industrialisering och dartill en uppkopsprocess, dar sma bryggerier koptes upp eller
konkurrerades ut till forman for storre koncerner. Med ny utrustning, storre lokaler och tekniker
fran Tyskland kunde dessa stora bryggerier producera mangder av 6l till en ldgre kostnad.
Saledes pagick det fran andra hélften av 1800-talet och genom hela 1900-talet en 6vergang fran
hantverksmassig till fabriksmassig produktion av 6l i Sverige (Ericsson, 2003).

Under forsta halften av 1900-talet var bryggerinaringen hart reglerad och hade likheter med
medeltida skraférordningar dar bryggerier gavs ensamrétt att brygga och salja 6l pa en viss plats
med syftet att bryggerier inte skulle konkurrera med varandra utan enbart férse den lokala
marknaden (Hellstrom, 1996). Det fanns alltsd &dven pa den tiden geografiska regler for
bryggerier, den s& kallade oktrojlagstiftningen innebar att bryggerier blev tilldelade omraden i
sin narhet dar de fick sélja sin 6, dar gransen drogs vid 30 kilometer fagelvagen fran bryggeriet
(Hellstrom, 1996).

Idag finns sarskilda regler for smabryggerier vars produkter marks pa hyllkanten med en bla
etikett. Till att borja med réaknas ett bryggeri som smaskaligt om det producerar hogst 50 000
liter 6l per produkt och ar. Produktionen ska dven vara hantverksmassig, och utféras av enbart
ett fatal personer. Som smaskalig producent & man beréattigad till att fa sina produkter
distribuerade inom en radie pa 15 mil fran produktionslokalen, i upp till 10 butiker inom denna
radie, under forutsattning att det finns en lokal efterfragan pa produkterna (Systembolaget,
2015a). De tva sistnamnda reglerna ar framtagna med ett tydligt geografiskt perspektiv och
ligger darfor till grund for fragestallningen i denna uppsats. Systembolaget har dven en
centraliserad depé i Orebro, dit produkter skickas (p& producentens bekostnad) for att sedan
distribueras vidare till de utvalda butikerna. Dagens utgangslage och situation kommer att

beskrivas vidare i redovisningen av det empiriska materialet.



3 Teori

De for denna uppsats valda teoretiska tillampningar och diskussioner ar inom disciplinen
ekonomisk geografi, vars fokus ligger pa ekonomisk aktivitet utifran ett territoriellt perspektiv
dar institutioner, firmor och arbetskraft ofta utgdr grundpelare for det som studeras (Aoyama,
et al., 2010). Infor denna uppsats ligger utgangspunkten i kopplingen mellan institutionella
forhallanden och firmors innovationsbenagenhet. Uppsatsen bygger pa tva teorier:
Porterhypotesen och Born globals. Den férstndmnda anvénds brett och med en egen omtolkning
som lyfter fram grundprincipen i teorin, syftet med detta &r att anvanda principen som ett slags
teoretiskt ramverk eller sprangbrada for vidare djup i den andra teorianknytningen. Born
Globals utgor i analysen det huvudsakliga teoretiska sparet med syfte att diskutera potentiella
fall av fenomenet samt att med hjalp av Porterhypotesen diskutera forklaringar till de empiriska

foreteelser av relevans for uppsatsens syfte.

3.1 Porterhypotesen som teoretiskt ramverk
Michael Porter har tillsammans med Claas van der Linde (Porter & van der Linde, 1995)

formulerat en teori dar miljoframjande regelverk i form av olika restriktioner som till exempel
utslappskvoter kan leda till en 6kad innovationsgrad, effektivisering och ¢kade vinster (aven
bortom kostnader for att implementera ndmnda regelverk och restriktioner). Porterhypotesen
bygger pa idén att regelverk kan hjalpa foretag att hitta mojligheter till 6kade vinster eftersom
dessa regelverk identifierar sadant som exempelvis organisatorisk troghet annars hindrar
foretag fran att sjalva identifiera som resursslsande metoder (Ambec, et al., 2013).
Porterhypotesen handlar darfor framst om hur reglering av miljopaverkande processer leder till
bade mindre klimatpaverkan samtidigt som det leder till 6kad vinst genom kostnadseffektivitet
och nya marknader. Darfor kan man saga att regleringar pa detta vis far foretag att andra sitt
beteende sa som det dnskas av staten eller en annan institution samtidigt som de potentiellt gar

med vinst pa kopet.

Det finns flera teoretiska spar inom Porterhypotesen och till denna uppsats kommer jag att
fokusera pa att hitta en forklaringsgrund for ekonomiskt beteende utifran kunskap och erfarenhet
hos bryggerier i relation till regelverk, eftersom Porterhypotesen bygger pa uppfattningen att
foretag inte alltid gor rationella val pa grund av att chefer baserar val pa fler aspekter an
vinstmaximering, exempelvis risker, lang- och kortsiktighet samt att deras kunskap och
informationstillgangar inte alltid kan antas vara fullstandiga (Ambec, et al., 2013).
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Aven om Porterhypotesen framst behandlar regleringar gallande miljo och utslapp, s anser jag
att modellen trots det kan anvandas som ett teoretiskt angreppssétt for att studera smabryggerier.
Grundprincipen om att regleringar paverkar ekonomiskt beteende &r det centrala som jag tar
som utgangspunkt, i detta fall hur olika restriktioner (eller mahanda kontraproduktiva

hjalpmedel) kan leda till innovativa losningar.

3.1.1 Konkurrensfordelar och statlig paverkan pa industrier

Redan i sin bok The Competitive Advantage of Nations (1998) som forst gavs ut 1990, pabdrjar
Porter idéer som senare utnyttjas i Porterhypotesen. | boken utvecklar Porter idéer kring hur
styrande institutioner, regeringar och kommuner spelar en roll for industriers forutsattningar.
En av hans poédnger &r att regelverk behover vara dynamiska for att tillgodose behov hos foretag
att forandras och skapa innovationer genom att hitta nya marknader, produktionssétt, etc.
Grundprincipen for regelverk och policy nar det kommer till nationell konkurrenskraft hos
branscher beskrivs vara att fordelarna kan atnjutas om omstandigheterna (i form av lagar och
regler) ar synkade eller till och med ligger fore de i andra lander vad géller foretagens
handlingsutrymme. Samma princip galler &ven industriers inhemska marknader och
konkurrensen dar. For att nya innovationer ska kunna etableras kan regelverk vara avgérande

for framgéangen bade pa inhemska och internationella marknader.

Porter (1998) tar dven upp statens roll nar det galler att stotta en industri. Han havdar att manga
ser staten som en hjalpare, och menar att det finns en tendens att de satt en stat hjalper till pa i
langden missgynnar industrin eller rent av skadar den. Porter anser istéllet att statens roll bor
vara en pushande och utmanande sadan, eftersom for mycket hjélp kan underminera
konkurrensen mellan aktérerna inom nationen. Han havdar &ven att féretag som inte behdver

konkurrera pa hemmaplan sallan lyckas utomlands.

Porter (1998) havdar aven att en 6kning av nykomlingar inom en industri begrénsar den
potentiella vinsten per aktor, eftersom det blir fler som delar pa samma marknadsandelar. Detta
resulterar da i en press pa vinstmarginalen. Som namnts tidigare har antalet aktorer pa den

svenska marknaden Okat stort pa kort tid, vilket gor denna aspekt relevant for uppsatsens analys.



Nér det géller nischade produkter, ofta med hdgre pris och viss exklusivitet, behdver foretag
vanda sig till sofistikerade kunder. Porter (1998) belyser h&r nddvéndigheten i att hitta
marknader utanfor den inhemska. Skalet ar att det séllan finns tillrackligt manga sofistikerade,
eller med andra ord kunder med specialiserade intressen, enbart pa den egna marknaden. Idén
ar alltsa enligt Porter att foretag som véander sig mot dessa kunder med specialiserade intressen
eller behov bor forsoka fanga upp dessa aven internationellt, eftersom de séllan ar
koncentrerade geografiskt. Behovet att internationalisera blir darfoér enligt Porter stérre om det
finns manga aktorer men fa kunder pa den inhemska marknaden, vilket 6kar konkurrensen pa

en marknad med begransad kopkraft.

Sammanfattningsvis loper tanken fran Porters bok om nationella konkurrensfordelar vidare i
Porterhypotesen. | Porterhypotesen framhavs innovation som ett bakomliggande mal och syfte
med statliga regelverk, snarare an att i forstahand fokusera pa okad konkurrenskraft och
vinstmaximering for en nationell industri. Vissa av de poénger Porter gor om
konkurrensfordelar kompletterar &ven Born Globals-teorin i vissa avseenden nar det galler

forklaringsgrund, vilket gér dem lampliga att kombinera.

3.2 Born globals
Begreppet born globals ar relativt nytt i forskningsvéarlden och har fatt en 6kad uppmarksamhet

i takt med globaliseringen av varldsekonomin. Ar 2004 publicerade Knight & Cavusgil en
inflytelserik artikel om born globals. I denna artikel definieras born globals som “business
organizations that, from or near their founding, seek superior international business
performance from the application of knowledge-based resources to the sale of outputs in
multiple countries ” (Knight & Cavusgil, 2004, p. 124). Born globals beskrivs som sma foretag
med innovativ formaga som trots begrdnsade resurser och storlek snabbt kan é&ntra
internationella marknader. Foreteelsen anses goras mojlig pa grund av tva huvudsakliga
trender: globalisering av marknader och teknologiska framsteg inom IT, kommunikation,
produktion etc. vilket leder till lagre transaktionskostnader. Genom dessa trender lyckas sma
nystartade foretag na ut pa internationella marknader utan att ha resurser som tidigare ansetts
nodvandiga, exempelvis Kkapital, distributionskanaler, k&nda varumarken eller
marknadsforingskanaler. Artikeln fokuserar pa vilken roll innovativ kultur och organisatoriska

formagor har pa tidig internationalisering hos born global-foretag (Knight & Cavusgil, 2004).



Knight & Liesch (2015) skriver om born globals som ett véxande fenomen som definieras av
sma foretag med liten eller svag hemmamarknad som vander sig mot internationella marknader
genom export, ofta med innovativa produkter eller tjanster. De definieras &ven av begransade
finansiella (och delvis erfarenhetsméssiga) resurser. Det anses ha gjorts mojligt for denna typ
av “foretagsmodell” genom sjunkande transaktionskostnader som ndmnts ovan, samt ett okat
utnyttjande av sociala natverk bade off- och online som underlattar uppréattandet av affarer och
relationer utanfér hemmamarknaden (Knight & Liesch, 2015).

Cavusgil & Knight skriver i The born global firm: An entrepreneurial and capabilities
perspective on early and rapid internationalization (2015) om teorins utveckling sedan deras
artikel fran 2004 publicerades. De lyfter fram den konsensus som bildats kring teorin och
begreppet born globals, framst med fokus pa de olika utldsare for tidig internationalisering som
kan finnas. Bland dessa namns storlek pa hemmamarknaden, teknologiska framsteg inom
kommunikation och produktion, framvéxten av globala néatverk och organisationskapaciteter,
samt framvéxten av globala nischmarknader. Den sistnamnda kommer att undersokas ndrmare
i denna uppsats pa grund av dess amnesval, och den potentiella rollen denna utlésare har pa
branschen som studeras. Har finns aven beréringspunkter med Porter (1998) angaende
sofistikerade marknader. Utéver dessa ndmner Cavusgil & Knight (2015) hur det sedan deras
artikel 2004 visat sig att sociala natverk har haft en véxande betydelse som bland annat
underlattat for born globals att studera och kommunicera med utlandska marknader och dess

kunder.

Nicole Coviello erbjuder i sin artikel Re-thinking research on born globals (2015) kritik mot
hur begreppet born globals anvands dar hon menar att manga av de empiriska fall som Knight
& Cavusgil (2004) hanvisar till enbart upprattat affarer med ett fatal lander snarare &n att de
antrat en global marknad. Hon anser det darfor l&mpligare att prata om tidig
internationalisering. Coviello diskuterar aven forslag pa hur forskningen kring teorin kan
utvecklas, framst genom en 6kad forskning kring individerna bakom born global-foretag. Hon
menar att det genom detta gar att studera motivationer och den passion som driver dessa

entreprendrer samt huruvida passionen spelar en avgorande roll infér exempelvis risktagande.

Det som Coviello efterfragar ar vad denna uppsats amnar bidra med till forskningen kring born
globals, namligen olika individperspektiv med fokus pa de drivkrafter och motivationer som
ligger till grund for de ekonomiska beteenden och beslut som format deras foretag och val av
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marknad. Daremot knyts aven Porterhypotesen in till detta individperspektiv, for att &ven ge
utrymme at forklaringar som ligger bortom individers eller enskilda foretags kontroll,

exempelvis institutionella restriktioner.

Valet att kombinera Porterhypotesen och born globals bestar i forsta hand av en ambition att
kunna analysera smabryggeribranschen pa flera nivaer, bade som helhet genom institutionella
forutsattningar och restriktioner, samt individuella motivationer, resonemang och strategier.

Dessa tva teorier kompletterar varandra val vad galler vilken skala de behandlar.

3.3 Tidigare forskning

Forskningen kring Sveriges smabryggerier som bransch eller industri &r begransad, likasa den
om institutionell paverkan pa branscher i de avseenden jag &mnar undersoka. Teorier som gar
att knytas an till den valda forskningsfragan lamnar aven luckor inom samma omrade, namligen
den institutionella och regelméssiga paverkan pa tendenser for féretag inom vissa branscher att
bli globala i tidiga skeden. Darfor fokuserar denna uppsats pa att forsoka tillfora hur den
institutionella paverkan fran Systembolaget och i viss man av det svenska skattetrycket
“uppmuntrar” till tidig globalisering hos smabryggerier, snarare dn det som teorin redan
erbjuder kring teknologiska framsteg och globaliseringsprocessen som huvudsakliga orsaker
till born globals-foretagens framvaxt. Kombinationen av Porters skrifter och born globals
skapar en 6verbryggning dar Porters teorier fyller i med en forklaringsgrund dar born globals-
teorin saknar en, namligen mellan statlig/institutionell paverkan pa industrier och branscher
som bakomliggande motivation pa globala (och darmed innovativa) strategier for forséljning.

Nedan presenteras den tidigare forskning som ber6r uppsatsdmnet.

McGrath & O’Toole (2013) undersoker i sin studie Enablers and inhibitors of the development
of network capability in entrepreneurial firms: A study of the Irish micro-brewing network hur
Irlands smabryggerier utvecklar natverk. Deras kvalitativa analys delar upp hammande och
mojliggorande faktorer for skapandet av natverk eller en okad natverksformaga inom
branschen. De framsta fynden som gors i studien &r att en stark sammanhallning finns pa den
sociala nivan, hjalp och samarbeten sker framst géllande lagintensiv kunskap utan stérre krav
pa expertis eller involvering. Gallande samarbeten kring samkop och liknande for att fa ner
kostnader sa ar intresset inte stort bland majoriteten av de irlandska smabryggarna, med

motivationer sasom att det blir for krangligt och medfor en risk att den enskilde forlorar kontroll
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och Gversyn. Studien visar dven att majoriteten av bryggeriernas grundare kommer fran andra
branscher sedan tidigare, dar endast ett fatal gatt utbildningar inom bryggning. Manga uppger
att de gjort intrdde i branschen med en bakgrund i bryggning som hobby. Den irlandska
bryggeribranschen har flera likheter med de svenska smabryggerier som utgoér materialet i
denna uppsats och gor mojligt for jamforelser och diskussion i forhallande till valda teorier. |
det empiriska materialet uppdagas geografiska aspekter av natverkande och samarbete.
Daremot ar natverk inte en del av fragestallningen i denna uppsats, men narliggande

diskussioner bar relevans for intervjupersoners resonemang och handlingar.

I en senare studie undersoker McGrath & O’Toole (2014) vidare pa natverkande inom
’business-to-business” diar de anviander empiriskt material fran de irlandska och belgiska
smabryggeribranscherna. | denna studie fokuserar de i stillet pa den nationella kulturens
paverkan pa natverksformaga. De finner i princip samma slutsatser som i sin tidigare studie,
dar exempelvis maskulinitet och individualism negativt paverkar natverkande till foljd av ett
behov av kontroll och sjélvstandighet.

Eftersom natverkande anses av stor vikt vid studier av born globals har forskningen ovan viss

relevans for denna uppsats, samt det uppenbara i att det &r smabryggerier som studerats.

Thomas Kronholm skriver i sin Masteruppsats Entrepreneurial activity under market
regulations (2009) om tre svenska smabryggeriers marknadsforingsstrategier och
entreprendrers formaga att fanga majligheter. Uppsatsen tar framst upp de
marknadsforingsmojligheter som finns i Sverige till foljd av alkohollagstiftningen och
Systembolagets monopol pa detaljhandeln av alkohol. Vikten av natverk och att hitta ratt
personer pa ratt plats, namligen de med drivkraften att starta upp foretag. Det finns vissa
berdringspunkter med min uppsats, men Kronholm lagger framst fokus pa den inhemska
marknaden och konkurrensen mot storre bryggerier. Min fokus ligger delvis pa inhemska
forhallanden, fast den huvudsakliga teoretiska reflektionen ligger pa smabryggeriers syn pa den

globala marknaden for deras hantverksol.

Eftersom det utdver en Masteruppsats fran 2009 inte finns nagon forskning eller studier av den
unika situation som den svenska 6lbranschen och alkoholmonopolet utgér, &mnar denna
uppsats att utoka forstaelsen for svenska smabryggeriers forutséattningar och samtidigt forsoka
bidra till de valda teorierna genom att tillféra empiriskt underlag.
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4 Metod

4.1 GIS
For att illustrera de avstandsbaserade regler som galler for smaskaliga producenter skapas kartor

med hjélp av kartprogrammet ArcMap, tillsammans med material fran Systembolaget, Sveriges
Bryggerier samt Kulturgeografiska Institutionen pa Lunds Universitet. Kartorna anvander sig
av koordinater till destinationer for Systembolagets butiker hamtade fran en excelfil
(Systembolaget, 2015b) samt en Google Maps-karta med utsatta destinationer till samtliga
svenska bryggerier (uppdaterad 17 augusti 2015) (Sveriges Bryggerier, 2015). Koordinaterna
konverteras till grafiska punkter i ArcMap som appliceras pa en kartbild av Sverige (och
grannlédnder) h&mtad fran Lunds Universitets server “Anjelika”. For att illustrera
Systembolagets 15-milsregel anvénds bufferverkyget for att ge varje Systembolag en cirkel
med 15 mils radie runt sig.

4.2 Kuvalitativ metod
Uppsatsens primdrdata samlas in och bearbetas genom en Kkvalitativ metod, &ven

fragestéllningen ar utformad for att kunna besvaras med denna metod. Den &r passande for
denna uppsats eftersom syftet ar att undersoka hur svenska smabryggerier hanterar de
forutsattningar och regler de har att folja utifran deras erfarenheter och upplevelser.
Perspektivet blir darmed format utifran de intervjuade bryggerierna och Gvriga organisationers
erfarenheter av konkreta lagar och regler och dess konsekvenser. Det ar detta som &r den
kvalitativa forskningens mal, att utifran studieobjektets perspektiv tolka och forsta dennes
erfarenheter med hdg detaljrikedom (Hennink, et al., 2011). Det mojliggor for en djupare analys

av beteenden, och i detta fall, vidtagna atgarders bakomliggande motivation.

4.2.1 Semistrukturerade djupintervjuer
Den huvudsakliga datainsamlingsmetoden i denna uppsats ar semistrukturerade intervjuer.

Nyckelpersoner inom 6lbranschen intervjuas: bryggerier, systembolaget, branschorganisationer
och andra inom branschen kanda profiler. Intervjuerna genomfoérs med féljande material:

intervjuguide, anteckningsblock och penna, mobiltelefon for ljudinspelning.

Till intervjutillfallena anvands en intervjuguide, som bestar av féljande delar: Introduktion,

oppningsfragor, huvudfragor, avslutningsfragor. | introduktionen presenteras syftet med
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uppsatsen, den etiska hanteringen av intervjumaterialet, medgivande till inspelning,
maojligheten for intervjuobjektet att avbryta utan reprimander, samt mojlighet till anonymitet
om s& onskas. Oppnings- och avslutningsfragorna har som framsta syfte att fa igdng och
avrunda intervjun med lattsammare och enklare fragor. Huvudfragorna ar djupgaende och
centrala for uppsatsens fragestillning. Fragorna ar Oppet formulerade, med syfte att fa
utvecklade svar med motiveringar och eftertdnksamhet gallande foretagets strategiska
affarshandlingar (Schoenberger, 1991). Avslutningsfragorna har som framsta syfte att inte
lamna intervjun med ett abrupt slut genom att aterga till lattsamma och avslappnade fragor,

exempelvis om framtidsplaner (Hennink, et al., 2011).

4.3 Urval

For att astadkomma ett helhetsomfang av branschen bestar urvalet av nyckelpersoner fran olika
organisationer och bryggerier med olika nischer for att pa sa sétt triangulera problem och hur
de upplevs fran olika perspektiv. Val av intervjupersoner dr aven i vissa fall baserade pa
forkunskaper om sérskilda handelser tidigare beskrivna i dagstidningar. Antalet intervjuer som
genomfors baseras pa svarsfrekvens av forfragade samt nar en mattnad av materialet uppnas
genom att samma information borjar upprepa sig fran intervjupersonerna (Hennink, et al.,
2011).

4.4 Etiska aspekter
For att sdkra att intervjupersonerna ldmnar ett informerat samtycke informeras de om

uppsatsens allmanna syfte. Innan intervjuernas start forfragas aven om medgivande for
ljudinspelning och information ges angaende frivilligheten i intervjun vilket innebér att
personen far lov att avbryta nar som helst utan reprimander (Kvale & Brinkmann, 2009). Infor
och efter varje intervju forfragas intervjupersonen om denne dnskar anonymitet for sig sjalv
eller foretaget. Ingen av intervjupersonerna har onskat anonymitet och deras namn och
foretagsanknytning skrivs darfor ut i uppsatsen. Valet att géra sa baseras pa att de intervjuade i
forsta hand ar foretradare for ett foretag eller en organisation och att fragorna inte &r av kanslig
art vad galler privatliv eller finansiell information som kan komma att skada deras

verksamheter.
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4.5 Reliabilitet och validitet
Med hjalp av ljudinspelning under intervjuerna stéarks reliabiliteten i materialet da det gar att

aterge ordagrant vad som sdgs. For att starka reliabiliteten i sjalva utskrifterna, det vill sdga de
transkriberade intervjuerna, gors detta med hég aktsamhet gallande att inte sjalv fylla i eller
gissa vilka ord som ségs i lagen dar antingen ljudinspelningen ar dalig eller intervjupersonen
pratar otydligt. | dessa ldgen anser jag det battre att notera dessa tillfallen genom att skriva ut
[ohorbart]” i texten istallet for att gissa. Detta bli viktigt framst for att se till att bade fragor
och svar inte omfraseras eller forandras i utskriften och pa sa satt férandrar empirin (Kvale &
Brinkmann, 2009).

Valet att skriva ut intervjupersonernas namn och organisationstillhérighet forstarker validiteten
i materialet enligt min asikt, eftersom tillforlitligheten hojs av att uttalanden gors av

yrkesverksamma med lamplig erfarenhet och kunskap av branschen.

4.6 Kritiska aspekter

Att undersoka en bransch kvalitativt, utan att titta narmare pa siffror kan ifragasattas da det
antagligen ar av ekonomisk relevans for att kunna dra vissa typer av slutsatser kring branschen.
Trots ambitionen att uppna en slags helhetsbild av branschen genom att intervjua olika aktorer,
sd ar det svart att na en fullstandig helhet av att enbart analysera ekonomiskt beteende och
erfarenheter fran ett fatal djupintervjuer. Det ar darfor viktigt att gora tydligt att resultatet inte
drar nagra generaliserande slutsatser, utan snarare analyserar specifika utfall och deras

anknytning till den valda teorin.

Att samtliga intervjuer av smabryggerier ar utforda i Skane kan innebara att viktiga aspekter av
Systembolagets avstandsbaserade regler inte representeras pa samma satt som om exempelvis

ett bryggeri i Norrlands glesbygd hade medverkat.

Min roll som forskare inom ett &mne jag sjalv har ett stort intresse for och som &ven utgor en
hobby kan anses medfora en risk for bias. Daremot ar det enligt (Schoenberger, 1991) en styrka
vid intervjuer av foretag inom en sarskild bransch ifall intervjuaren har viss kd&nnedom sedan
tidigare, vilket kan innebéra att termer inom branschen kan anvéandas friare och nivan pa
samtalet kan hojas till foljd av min forstaelse for bryggprocessen, samt skéanka ett visst

fortroende for mig som kan leda till &rliga och mer utférliga svar.
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Det finns dven en risk att intervjupersonernas positionalitet paverkar empirin, eftersom de med
stor sannolikhet har egna sarintressen inom branschen, som kan komma att paverka vilka svar
de ger. Att enbart intervjua “Overlevare” kan dven medfora att vissa aspekter inte lyfts fram

som annars hade fatt utrymme om konkursdrabbade bryggerier omfattats bland de intervjuade.
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5 Intervjupersoner

5.1 Jonas Carlsson Stroh: Minus-1 & Sdllskapet Malte
Carlsson &r en av 7 bryggare pa bryggeriet Minus-1 som huserar i en kallarlokal under puben

Bishops Arms pa Gustav Adolfs torg i Malmé. Dar turas bryggarna om att brygga sina recept.
De séljer enbart sina produkter till puben ovanfér och brygger 50 liter at gangen. Utéver rollen
som bryggare ar Jonas (vid intervjutillfallet) daven ordférande for Sallskapet Malte, en
konsumentférening for 61 som bland annat arrangerar pubrundor, smakprovningar och arbetar

allmént for en god 6lkultur i Sverige.

5.2 Jakob Thomsgdrd: Migranten
Thomsgard ar med sitt varumarke Migranten en sa kallad spokbryggare, vilket innebér att han

saknar eget bryggeri. | stallet brygger han sin 6l i andra bryggeriers lokaler for att pa sa satt
slippa hdga ingangskostnader och investeringar i dyr utrustning. Thomsgard gick en
bryggarutbildning i Ludvika.

5.3 Fredrik Ek: Brekeriet
Ek ar forsdljningsansvarig pa Brekeriet, ett bryggeri startat av de tre bréderna Ek. Deras

bryggeri bestar idag av tva lokaler, den ursprungliga i Djurslév, Staffanstorp och den andra i
Landskrona. Brekeriet brygger enbart surél och 61 med vildjést, nagot de ar ensamma om vilket
ger dem en tydlig nisch.

5.4 Joacim Larsen: Brygghuset Finn
Brygghuset Finn startades av Larsen och tva av hans kamrater under deras tid pa Lunds

Tekniska Hogskola, och har sitt bryggeri i Landskrona. De har en stark koppling lokalt genom
att ha salt sma aktieandelar till manniskor i naromradet for att fa ihop ett startkapital.

5.5 Anders Hansson: Malmé Brygghus
Hansson driver Malmo Brygghus som &r en bryggeripub, vilket innebar att de framst saljer sin

6l ur bryggeriets egen restaurang och pub, samt systerrestaurangen Hamnmaéstaren. De finns

aven hos pubar som Hansson anser haller god kvalitet och kunnighet.
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5.6 Michael Nathhors: Hyllie Bryggeri
Michael Nathhors har byggt om sitt garage till ett livsmedelsklassat bryggeri med en

bryggkapacitet pa 200 liter. Hyllie Bryggeri séljer enbart till pubar och restauranger i Malmo
och erbjuder hembryggare att producera 61 genom verksamheten.

5.7 Benny Nilsson: Elixir Wine
Sedan 2009 har Benny Nilsson importerat dansk hantverksél for forsaljning till Systembolaget.

Han 6ppnar inom en snar framtid en webshop &mnad den svenska marknaden. Nilsson har som

distributor erfarenhet av Systembolagets, Skatteverkets och Tullverkets regler.

5.8 Fredrik Sorbom: Sveriges Bryggerier
Sorbom arbetar for Sveriges Bryggerier, en branschorganisation som nyligen firat 130-

arsjubileum. De arbetar for branschens valmaende och utveckling bade ekonomiskt och
kulturelit.

5.9 UIf Sjodin: Systembolaget
Sjodin ar enhetschef for sortiment & inkop pa Systembolaget.
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6 Empirisk bakgrund

Foljande avsnitt presenterar en bred bild av branschen idag sa som den uppfattas av
branschorganisationen Sveriges Bryggerier, Systembolaget samt de intervjuade bryggerierna.
Avsnittet behandlar fragor relevanta for syftet och fragestallningen, men presenteras framst
utifran relativt statiska faktorer sasom det svenska skattetrycket, branschens dagslage och
kultur. Syftet ar ocksa att med denna bakgrund, baserad pa empirin, forbattra
forklaringsgrunden och forstaelsen for det som presenteras i analysen som foljer. For att ge det
empiriska materialet utrymme presenteras det nedan utan nagon ingaende teorianknytning,
denna aterfinns istéllet under slutsats- och diskussionsavsnittet dar en djupare teoridiskussion

fors utifran resultatets olika teman som identifierats under studiens gang.

6.1 Branschens utveckling och dagsldige

Den svenska olbranschen har likt resten av vastvarlden fatt mersmak for hantverksol och
smaskalig produktion. Marknaden har pa kort tid okat kraftig i antal aktiva bryggerier.

Branschorganisationen Sveriges Bryggerier (2015, p. 18) skriver foljande:

Sverige lever i en bryggeriexplosion. For fem ar sen hade vi 32 bryggerier
i landet, just nu, i borjan pa 2015 ar vi redan uppe i 145 stycken bryggerier
som professionellt brygger 6l. Skillnaden ar enorm jamfort med slutet pa
70-talet och borjan pa 80-talet, da vi som minst var nere i atta bryggerier
i hela Sverige.

Nar jag pratar med Fredrik Sorbom fran Sveriges Bryggerier, i slutet av 2015, handlar det i
stéllet om runt 200 aktiva bryggerier i Sverige. De anser att denna kraftiga 6kning framst beror
pa trenden med smabryggerier i USA for ungefar 20 ar sedan, som letat sig till Sverige. Vidare
tror de att svenskar i allmanhet ar nyfikna och gillar att prova pa nya smaker de stéter pa under
semestern utomlands som de sedan vill ateruppleva efter hemkomsten. Trenden ar dven tydlig
i Europa dér antalet bryggerier fordubblats under perioden 2010-2015, men i Sverige har det

skett en femfaldig 6kning av bryggerier under samma period (Sveriges Bryggerier, 2015).
Skattesatsen for 6l ligger sedan 1 januari 2015 pa 1,94 kr per volymprocent och liter (géller 6l

med en volymprocent 6ver 2,8 %). Ar 2014 13g skattesatsen for 61 p& 1,78 kr och dessférinnan
sedan 2008 pa 1,66 kr (Skatteverket, 2015).
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Fordelningen av o6lforsaljning i Sverige ar 20 % till pubar, restauranger, klubbar och barer, och
de resterande 80 % hos detaljhandeln. Detta férhallande varierar starkt mellan olika europeiska
lander och har med stor sannolikhet framst med Olkultur att gora, i Storbritannien &r
fordelningen exempelvis 50/50 mellan de tva kategorierna ovan (Brewers of Europe, 2015).
Vad som gor denna foérdelning viktig i den svenska kontexten ar daremot att detaljhandeln ar
monopoliserad. Aven om folkélen i dagligvarubutiker raknas till de 80 % av forsaljningen sa
rader det inget tvivel om att Systembolaget ar en fordelaktig kund ur en producents perspektiv,
da de star utan konkurrens och besitter en stor kundbas har de kapacitet att kdpa stora volymer

av enskilda producenter, samtidigt som detta innebar en risk om avtalet skulle upphdora.

Olkonsumtionen per capita har minskat i Sverige de senaste fyra aren och lag &r 2014 pa 45
liter per person och ar. Aven produktionen har minskat ndgot under samma period med
undantag for en marginell 6kning fran 2013 till 2014, som dock fortfarande ar lagre an for fyra

ar sedan (Brewers of Europe, 2015).

Statistiken presenterad ovan &r inkluderad i resultatet for att ge en Oversikt snarare an att den
kommer analyseras kvantitativt. Den goér sig sjalv relevant vid senare tillfallen nér
intervjupersoner aberopar sadant som skatter och forséljning i sina argument. Darfor ges ovan
en kort introduktion till hur statistiken ser ut idag med syfte att ge ytterligare kontext till

intervjumaterialet.

Den geografiska spridningen av bryggerier i Sverige (se Figur 1) uppvisar hogre
koncentrationer i Malmo, Goteborg och Stockholm &n i 6vriga landet, &ven om det finns
bryggerier utspridda langs hela landet med en generell minskning i antal desto hdgre norrut man
kommer. Systembolagets butiker har en jdmnare spridning an bryggerier, samtidigt som det
finns en hojd koncentration i Sveriges tre storsta stader. Precis som gallande manga andra

produkter &r tillgangen alltsa béttre i storstaderna.
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Spridningen av bryggerier och Systembolag i Sverige

*  Bryggerier

0 50100 200 Km *  Systembolagets butiker

Kartlayout: Frej Oredsson 2016
Kartmaterial: Institutionen for kulturgeografi och ekonomisk geografi; Systembolaget 2015;
Sveriges Bryggerier 2015; © Geobasis-DE/BKG 2016; © Google 2009

Figur 1: Bryggerier och Systembolag
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6.1.1 Hoga ingangskostnader och sma marginaler
Det framgar tydligt fran intervjuerna att bryggerier inte ar billiga att starta, utrustningen ar dyr

och kraver saledes stora investeringar. Det innebar, precis som for de flesta foretag, att det tar
tid innan man gar med vinst. Att det dven handlar om smaskalig produktion gor att det blir svart
att dra nytta av interna skalekonomier, eftersom smabryggerier inte kan dra nytta av de fordelar
som stordrift medfér. Jonas Carlsson Stroh?, som har goda kontakter inom branschen bekraftar

att manga av de sma bryggerierna genomfor investeringar som tar fran lénsamheten:

Och det jag namnde om Malmd Brygghus och alla de andra kommersiella
bryggerier i den har skalan som jag kénner gor ju jattelika investeringar,
och det kraver att du har ett kapital, och det kraver att du ar beredd att ga
back ett tag.

En alternativ form av bryggare har uppstatt som en reaktion pa de hdga ingangskostnader ett
nytt bryggeri innebér, dessa kallas spokbryggare, jag intervjuade en sadan bryggare vid namn
Jakob Thomsgard. Med sitt varumarke Migranten producerar Thomsgard? 6l efter egna recept
fast utan en egen lokal. Han hyr in sig hos befintliga bryggerier och lyckas pa sa satt producera
ol utan att investera i egen utrustning och lokal. Hans motivation for att starta ett

“nomadbryggeri” som han kallar det, lyder som f6ljande:

Jag blev val ganska sa klar med att det var ganska svart att fa jobb sen pa
bryggerier. Och da fick jag val idén da om man skulle starta ett eget
bryggeri men, jag forstod ju ocksa att det gick at ganska mycket pengar at
det sa att spokbrygga, som ar min verksamhet nu, det var sa den idén kom
till da, att med en ganska liten investering producera ett 61 som man da
forsoker sélja.

Det finns alltsa majligheter att komma runt problematiken med hdga ingangskostnader pa ett
sadant satt som Thomsgard gor, samtidigt som han inte &r platsbunden pa samma sétt. |
dagslaget samarbetar han med tva bryggerier, ett i Sverige och ett i Danmark. Hur detta paverkar
Migrantens Oldistribution presenteras senare i uppsatsen. Nackdelen ar daremot en begrénsad
produktionsmojlighet bade volymmassigt och schemamassigt, vilket kan forsvara sékra

leveranser till utsatta datum.

! Jonas Carlsson Stroh, Minus-1, intervju den 23 november 2015
2 Jakob Thomsgard, Migranten, intervju den 30 november 2015
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Bryggerier som det enligt deras egen utsago gar bra for beskriver dven hur ingangskostnaderna
ar ett patagligt hinder att évervinna. Anledningarna &r likartade bland bryggerierna i denna
uppsats. Det handlar framst om att en stark efterfragan pa dessa smaskaliga producenter 6kar
trycket pa ytterligare investeringar for att 6ka kapaciteten for att kunna svara pa efterfragan. Ett
resultat av detta &r en forlangd tid av svag likviditet. Larsen® frén Brygghuset Finn illustrerar

situationen genom att svepandes med armen i rummet under intervjun poangtera féljande:

Varenda maébel vi har, de har borden och stolar och mattorna, férutom de
dar hyllorna pa vaggen, ar donerade till oss. Sa det &r en salig mix pa
grejer, jag har fortfarande samma trasiga skrivbordsstol som jag hade nar
vi satte igang. For det har inte varit prioriterade investeringar,
prioriteringarna har hela tiden legat pa produktion, forséljningen och
olen.

| fallet for Brygghuset Finn har prioriteringar legat pa att 6ka produktionskapaciteten, bredda
sortimentet géllande 6lsorter och spridning av deras varumérke. Larsen ndmner &ven hur de
exempelvis inte tjanar nagra pengar pa de enstaka lador som bestélls uppat landet till lokalt
efterfragade sortiment hos Systembolaget. De resonerar daremot att det &r ett av fa satt att
marknadsfora sig i Sverige som foljd av monopolet pa detaljhandeln. Vinsterna fran den lokala
forsaljningen far darmed tacka upp for mojligheten att fa exponering i fler delar av landet. En
del av problematiken har har att géra med fraktkostnader, nadgot som &r aterkommande nar
Systembolaget diskuteras under intervjuerna. Det & namligen sa att producenten sjélv star for
frakten till enstaka butiker och till Orebro, ddr Systembolaget har en depa som hanterar alla
produkter i TSLS (Tillfaligt Sortiment Lokalt och Smaskaligt) och LES (lokalt Efterfragat
Sortiment). Jd&mfor man med forséljning till importdrer och distributérer betalar oftast
bestallaren for frakten, enligt Larsen. Samtidigt rader en annan prispress till dessa jamfort med
Systembolaget som har fasta paslag pa priset av produkten. Vad Larsen beskriver antyder att
den lokala forsaljningen blir ytterst viktig vid uppstarten pa grund av annars for hoga
fraktkostnader for en god I6nsamhet.

Aven Brekeriet har liknande erfarenheter. Fredrik Ek* namner en allt for snabb expansion som

den stdrsta utmaningen for bryggeriet:

Den storsta utmaningen har varit en for snabb expansion, eller
efterfragan. En efterfragan som hela tiden okar. Sa hela tiden har vi ju
legat efter med ekonomin, for det har aterinvesterats och aterinvesterats
och aterinvesterats sa det har varit ratt s kampiga ar privat, mycket av

3 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
4 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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pengarna har gatt till att kdpa nya tankar har och sa maste det byggas en
ny vagg dar och fixas nya pumpar dar och sa. Sa det har nog varit den
storsta, och for mig som haller pa med ekonomin i det. Det ar egentligen
inte forran detta aret som jag har kant att vi ar ikapp, det har liksom blivit
lite pengar kvar pa kontot.

Deras framgangar har for Brekeriet varit anstrangande ekonomiskt, eftersom alla pengar laggs
pa utbyggnad och expansion av verksamheten och en eventuell vinst forskjuts framat i tiden.
Prioriteringar ligger alltsd framst pa att aterinvestera i verksamheten fore avkastning och

utbetalning da det inte anses finnas pengar till bada delar samtidigt.

6.2 Skatters pdaverkan pd smdbryggeriers ekonomiska beteende

Vad som skiljer sig fran andra typer av foretag och bryggerier &r punktskatten for alkoholhaltiga
produkter som utdver kostnader, arbetsgivaravgifter och Ovriga skatter innebar mindre
marginaler jamfort med andra branscher eftersom oundvikliga utgifter dkar. Joacim Larsen
papekar att detta slar hart for just de sma bryggerierna eftersom andelen skatt Gverstiger och
aven overskuggar I0neutbetalningar. Detta innebdr i deras fall att det & omdjligt att nyanstélla.
For att spara in pa utgifter har de i stéllet arbetat fler timmar per anstélld, samt automatiserat sa
mycket av processen de kunnat, eftersom “man inte behdver betala skatt for en robot.””® Vidare
berattar han att det aven forsvarar expansionen och att den tar langre tid pa grund av att intakter

i stallet gar till att betala skatt.

Det hoga skattetrycket pa smabryggerier kan innebara svarigheter bade for de vars forsaljning
gar daligt likval som for den framgangsrike. For den med dalig forséljning ar det uppenbart att
det blir dalig vinst, for den framgangsrike daremot kan det innebéra att eventuella vinster gar
till ytterligare investeringar och uppgraderingar for att svara pa efterfragan. Detta senarelagger
saledes eventuella vinster dven for de bryggerier vars produkter efterfragas bortom
produktionskapaciteten. Fran intervjuerna fann jag exempel pa det senare scenariot, daremot
inte for det forstnamnda. Brygghuset Finn och Brekeriet upplever bada att deras expansion och
popularitet drivit aterinvesteringar och utbyggnader samtidigt som de anstallda upplevt den
personliga ekonomin som otillfredsstallande eftersom de pengar som aterstar efter att skatten
dragits uteslutet anvéands for ytterligare investeringar. De svarigheter som namnts tidigare

angaende ingangskostnader och dyra investeringar ar i Brygghuset Finns fall tatt knutet till

5 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
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skattetrycket. Samma gar inte att sdga om Brekeriet utdver det generella svenska skattetrycket,
eftersom de bortsett fran ett fatal restauranger uteslutet exporterar och darmed inte kanner av
de svenska punktskatterna for alkohol sd som Brygghuset Finn gor. Larsen® beskriver det som

en tuff bransch dar skatten ses som en stor borda:

Det har funkat men det &r ju relativt tungt och valdigt fa bryggerier gar
med vinst, och valdigt fa bryggerier kommer komma forbi hobbystadiet for
du &r ofta, i behov av att forsorja dig pa annat satt. Jag tankte pa att i
genomsnittet sa betalar vi 3 ganger s mycket till skatteverket som vi
betalar ut i 16ner. Det &r en tung puck kan jag sdga, och nu ar vi billiga i
I6ner har men vi har inte rad att ta mer for att, resten gar till skatten
liksom. Den enskilda storsta kostnaden vi har &r, alkoholskatt. De flesta
lander har nagon slags skattelattnad for sma producenter jamfort med de
stora for som sagt, det ar en volymbransch. Men Sverige har inget sadant.

Brekeriet’ berattar om hur deras export till Danmark drar nytta av en differentierad alkoholskatt:

om vi skickar en pall till Danmark sa maste vi ange hur manga liter vi
producerar per ar for da har de en, om vi producerar under en viss niva
sa betalar vi en lagre skatt pa vara produkter. Men sa ser det nog inte ut i
Sverige utan i Sverige sa har alla bryggerier, eller alla &r belagda med
samma skatt. Man har ingen minstaskatt liksom.

Genom att Brekeriet séljer sina varor till Danmark istéllet for Sverige betalar de mindre skatt
samtidigt som den svenska staten gar miste om skatteintakter. Huruvida exporten till Danmark
sénker priset som de kan ta ut for sina produkter framkommer daremot inte, men Ek framfor
tydligt att enkelheten att sélja till Danmark jamfort med Sverige ar avgdrande och underlattar
beslutet att vélja bort den Systembolaget. Ett annat exempel som ndmns &r hur engagerade
svenskar lyckas hitta Brekeriets produkter i belgiska webbutiker, varifran de bestaller hem

produkterna till Sverige, beskattade i Belgien:

Och déar ar det ju ocksa intressant, det ar manga som har hittat vara
produkter da pa belgiska webshoppar till exempel och koper svenska
produkter med belgisk alkoholskatt och far det skickat hem till sig. Helt
lagligt och belgarna betalar ju alkoholskatten.®

Detta exempel illustrerar inte bara den efterfragan som finns pa produkterna i Sverige, utan
aven hur skatten som utgift for bryggeriet sanks, Sverige gar miste om skatteintakter och

slutkunden formodligen far sta for mellanskillnaden som uppstar i transportkostnader for att en

6 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
" Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
8 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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vara skickas fran Sverige till Belgien och sedan ater till Sverige. Det &r tydligt vilka parter som
forlorar mest pa en sadan affar, och forslaget som lagts fram av bland andra Svenska
Olframjandet (2015) ar en differentierad alkoholskatt med syfte att motverka granshandeln och
underlatta for sma aktorer pa en marknad som domineras av volymfokuserade aktorer. Fredrik

Sérbom?® fran Sveriges Bryggerier kanner till forslaget och ser pa det pa foljande sétt:

Ja differentierad alkoholskatt, det dr mdnga... EU medger upp till 50
procent skattereduktion pa upp till 20 miljoner liters arsproduktion. Och
av alla 28 av EU:s lander ar det 22 eller 23 som har nagon typ av
skattereduktion eller differentiering. Finland har det, Danmark har det,
men Sverige har det inte. /.../Men vi tycker val inte att idén egentligen ar
dum, men att det finns andra viktigare fragor, det generella skattetrycket,
vilket &r viktigare att jobba med i sa fall. Men jag har sett en del regler ute
nu, det ar val framforallt ateruppvaknade Svenska Olframjandet som
driver fragan.

Sorbom fortsatter sedan att argumentera att hantverksol fran smabryggerier inte ar lika kansliga
for pris som ”volymo1”, han menar att det inte gor sérskilt stor skillnad om en hantverksdl kostar
25 eller 29 kr jamfort med skillnaden det gor mellan de billigaste sorterna dér dresavrundningen
kan vara avgorande for forsaljningen pa grund av att forséaljningsvolymen sker pa en annan

skala.

Aven om s& ma vara fallet, att smabryggeriernas kunder inte ar lika fixerade vid pris och ar
villiga att betala mer for hantverksdl fran den lokala bryggaren, s& menar Larsen'® fran

Brygghuset Finn att skatten paverkar pa fler satt &n priset ute i butiken:

Sanningen att saga ar att varenda press upp pa alkoholskatten &r ju en
press ner pa antingen marginalen héar eller pa priset ut for kunder. Och
bade och &r egentligen en minskning i omséttning for oss som vi hade haft
nytta av. Okar vi priserna far vi lagre forsaljning, tar vi mindre marginaler
sa tjanar vi mindre pa det hela. S sanningen &r ju att det trycker valdigt
direkt pa en. Hade vi haft en alkoholskatt som i Danmark hade jag ju latt
kunnat anstélla en person till hér, jag hade kunnat ha drégliga loner hér,
vi hade kunnat fa ut [produkter] pa ett billigare satt till kunder dessutom.
Nu ar man ju valdigt pressad pa det hela sa det &r ju trakigt, jag tycker
lite att dar, det &r framfor allt dér det stora hindret for branschen ligger.

Larsen ser skatten som en stor utgift som paverkar foretagets maojligheter pa flera satt, dar de
pa grund av sma marginaler i dagslaget inte har mojlighet att hoja I6ner eller nyanstalla utan att

det paverkar slutprodukten, sjalva 6len. Larsen fortsatter diskutera skattens roll vid export, han

® Fredrik S6rbom, Sveriges Bryggerier, intervju den 26 november 2015
10 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
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namner exempelvis hur en lagre skatt i kombination med hogre betalningsvilja hos konsumenter
i Danmark och Norge ger incitament att vanda sig till dessa marknader. Samtidigt n&mner han
en storre prispress utomlands eftersom flera led (distributorer och butiker) behéver lagga pa
nagot pa priset for att gora vinst. Jamfort med Systembolaget finns det daremot inget tak for
prissattning, darfor finns storre mojlighet att forbattra marginalen utomlands om ens produkter

anses exklusiva.
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7 Empirisk analys

| detta avsnitt presenteras den empiriska analysen genom att behandla de avstandsbaserade
reglerna samt kringliggande teman som berdrs av dessa. Analysen, baserad pa de valda
forskningsfragorna besvaras utifran samtliga intervjuer for att mala upp en mangfacetterad bild
av dagens lage for Svenska smabryggerier utifran olika intressen och perspektiv.

7.1 Systembolagets avstdndsbaserade regler

For att besvara fragestallningen till denna uppsats stalls fragor rérande Systembolagets regler
for smabryggerier, dar tva regler star i fokus pa grund av sina geografiska aspekter. Dessa regler
ar som tidigare namnt de som berér avstand till och antal butiker som varje bryggeri har
mojlighet att distribueras till. For att repetera: inom en 15-mils radie fran produktionslokalen
far smabryggerier mojlighet att tas in pa upp till 10 Systembolag, forutsatt att ytterligare krav
pa efterfragan och forsaljningsresultat uppnas (Systembolaget, 2015a). For att ta reda pa hur
dessa regler paverkat bryggerierna har fragor stallts gallande huruvida deras lokalisering
paverkat distributionsmajligheterna positivt eller negativt, bade géllande fysiska avstand saval

som vilka specifika butiker och dartill deras storlek.

Vid implementeringen av TSLS (tillfalligt sortiment lokalt och smaskaligt) géllde andra regler
an idag. Till att borja med var radien 10 mil istallet for 15, nagot som enligt Sjodin*! beslutades
utan nagon egentlig efterforskning, utan siffran 10 var “lite taget ur luften” med resonemanget
att det bortom 10 mil helt enkelt inte &r lokalt langre. Senare blev 10 mil hojt till 15 da det visat

sig att vissa bryggerier i dvre delen av Norrland blivit helt utan Systembolag inom sin radie:

Och det dar med 10-milsgransen, den funkar idag i nastan hela Sverige,
men vi upptackte ju efter ett tag att det i Lappland, sa ar det faktiskt inte
sakert att du nar en butik med 10 mil. Sa vi utokade till 15 mil bara for
Norrland, skulle jag saga, eller évre Norrlands producenter. Sa det var
bakgrunden, alla andra har tillréckligt antal butiker inom 10 mil.

Vid framtagningen av TSLS har Systembolaget inte tittat pa befolkningstathet, utan enbart
avstand som geografisk aspekt. Sjodin havdar dven att utan en regel baserad pa radie hade gjort
det majligt for exempelvis ett italienskt bryggeri, pa grund av EU-regler angaende skydd av

inhemska varor, att kunna hévda att Ystads eller Trelleborgs Systembolag ar deras narmsta

11 UIf Sjodin, enhetschef Systembolaget, intervju den 2 december 2015
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butik och déarmed borde ta in deras produkter. Av det skalet har de infort regeln, samt att det
utan en avstandsregel innebar ett granshinder for handel inom EU om svenska produkter
premieras fore andra europeiska landers. Sjodin medger dven direkt utan att ha fatt fragan stalld
att Systembolaget var otydliga med information vid inférseln av TSLS och vid

forandringstillfallen, nagot han upplever att de sedan dess forbattrat.

For att battre forsta innebdrden av 15-milsregeln pa den svenska geografin, illustreras regelns
tackning i figur 2 nedan. Vad som gar att konstatera &r att om varje Systembolag forses med en
radie pa 15 mil och dessa radier slds samman blottar sig en tackning som innebéar att om ett
bryggeri lokaliserar sig nagonstans innanfor den tackning som illustreras i figur 2, sa garanteras
det en avstandsmassig tillgang till minst ett Systembolag. Kartan visar inte den 6verlappning
som sjalvklart rader dar det i manga fall finns ett flertal Systembolag inom rackvidd, i synnerhet
i Sveriges storstader. Vad som &ven blir tydligt ar hur patagligt 15 mil kan vara i olika delar av
Sverige, eftersom stora delar av Danmark och Norge, samt vissa delar av Finland och &ven en
liten del av Tyskland omfattas. Det innebéar att smaskaligt producerad 6l i dessa lander, inom
Systembolagets tackning, har majlighet att fa sina produkter sdlda av Systembolaget.
Tackningen inom Sveriges granser far anses god, eftersom i princip hela Sveriges yta kan utgora

en lokalisering av ett smaskaligt bryggeri och erbjuda tillgang till Systembolaget.
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Figur 2: 15-milsregelns téckning
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Fredrik Sérbom?*? fran Sveriges bryggerier svarar foljande pa fragan hur pass val TSLS fungerar

enligt honom:

Ja det fungerar battre &n innan, det &r flexiblare, fran bérjan var det ju
att man hade ratt till sin narmsta Systembolagsbutik som mikrobryggeri
och sen delvis med var hjalp blev det de narmsta tre.

Enligt Sérbom har Sveriges bryggerier alltsa spelat en viss roll i att utveckla TSLS, dven om
den senaste andringen till max tio butiker under 2014 enligt honom var Systembolagets egna
initiativ. Sveriges Bryggerier & ndjda med hur TSLS fungerar med samma instéllning som

Sjodin, det vill séga att kvaliteten pa 6len forbéttrats och dialogen med producenter likasa.

Sjodin®® berattar vidare att Systembolaget alltid for en dialog med bryggerierna angéende deras
produkter vad galler vilken narvaro de vill ha pa Systembolaget utefter exempelvis

leveransformaga:

Vi for ju alltid en dialog med bryggeriet och de finns ju de som bara finns
i en butik och bara vill finnas i en butik. Och du behdver ju inte leverera
kontinuerligt om du inte vill, daremot far det ju inte vara tomt i hyllan, det
tycker vi inte om. Det ar helt riktigt, s3 om du tillverkar din 6l ganska
sallan, da kan du gora sa att vi listar artikeln sa far du salja den i tva
manader och sa slutar vi sen nar du har slut. Sa sddana arrangemang har
Vi ju ocksa.

Larsen och Thomsgard instammer géllande Systembolagets kommunikationsformaga med
bryggerier, enligt deras erfarenheter ar de tillmotesgaende och litta att diskutera med. Larsen*

vill till exempel tydligt papeka deras goda relation:

Jag kan séga att vi har haft ett ganska aktivt arbete med att reda ut vad de
gor, vi har ju ambitionen att nd ut nationellt sa vi maste kanna till vara
kunder. S& vi har pratat mycket med bolaget, jag tycker vi har en valdigt
god relation med dem och det ska faktiskt ndamnas.

Aven om kommunikationen fungerar bra har det daremot vid olika tillfallen uppstétt oklarheter
géllande regler som i olika grad har inneburit hinder eller besvér for vissa av de intervjuade

bryggerierna.

12 Fredrik S6rbom, Sveriges Bryggerier, intervju den 26 november 2015
13 UIf Sjodin, enhetschef Systembolaget, intervju den 2 december 2015
14 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
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7.1.1 Oklarheter kring Systembolagets regler

Ett aterkommande tema i samtliga intervjuer ar oklarheter och hemligheter nar det kommer till
vilka regler som géller eller hur det faktiskt gar till nar en 6l far en hyllplats och butik tilldelad.
Det framstalls som oklart vart och varfor en produkt hamnar dar den goér, och en bristande
formaga att paverka dessa beslut. Daremot ar uppfattningen inte ensidig bland intervjuerna,
istallet erbjuds olika upplevelser och standpunkter till det som dven Systembolagets UIf Sjodin
upplevt som bristande nar det galler Systembolagets kommunikation och informationstillgang.

Trots en god kommunikation papekar Larsen® att det fortfarande uppstar oklarheter:

Vissa saker ar lite oklara, sa ar det ja, och oftast sa har de inte sjalva 100
procent koll pa det. Vid flera tillfallen har vi haft fragor som de inte riktigt
har kunnat svara pa, och det ar ju vad det ar liksom.

Thomsgard?®, som brygger sin 6l hos andra bryggerier delar séledes produktionsadress med
flera varumarken. Han berattar om hur tva 6l bryggda i samma lokaler har hamnat pa olika
Systembolag:

Sa aven fast vi brygger pa samma stélle s hamnar vi pa helt olika stallen
i Sverige, pa hyllan. Och det vet jag inte riktigt hur det kommer sig, det ar
inget jag efterforskat heller faktiskt. De gor ju nagon intern bedémning,
och det ar ju lite hojt i dunkel. De ser val pa, saljstatistik och pa vilka
produkter som redan finns pa hyllan pa olika bolag, men s& nagonstans
har det val skett en annorlunda bedémning. Vad som ar narmst eller vad
som ar mest intressant for omfanget av de har butikerna.

Thomsgard belyser det som flera bryggare ocksa namner, vilket ar en uppfattning att det finns
aspekter av bedémningen som ar hemliga nar det galler tilldelning av butiker. Han spekulerar
kring hur han tror det gar till, men vet alltsa inte exakt. Formagan att paverka eller anpassa sin
produkt for att na en viss butik framstar som omojlig. Han fortsatter daremot med att berétta att
han ar nojd med de butiker hans 6l blivit tilldelade d&ven om han inte vet pa vilka grunder.
Thomsgard?’ utgér fran att det i bedémningen tas hansyn till var hans 61 kan tinkas sélja bést,
nar det galler hans tilldelade butiker resonerar han sa har:

Och sen finns det ju narmare Systembolag &n Bangatan i Lund, alltsa
mellan det och bryggeriet i Torna Hallestad, som de har bestamt. Och det
ar jag nog tacksam for att, for dar har de ju gjort nagon bedémning att det
har olet i den priskategorin kommer kanske ga lite béattre i centrala Lund
an i Torna Hallestad./...] sen att jag hamnar i Helsingborg nasta gang, i

15 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
16 Jakob Thomsgard, Migranten, intervju den 30 november 2015
17 Jakob Thomsgard, Migranten, intervju den 30 november 2015
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dagslaget ser jag i alla fall det som en, som ndgot positivt for d& kan jag
forsoka salja in det pa lite krogar dar och langs med véagen.

| Thomsgards fall har det fungerat pa ett satt han ar ndjd med, men vad som gar att utréna ar att
det dr avhdngigt pa att bedomningen som gors av Systembolaget dr “korrekt”. Om bedémningen
leder till en tilldelning av en butik med exempelvis farre kunder eller fel malgrupp kan
bryggarens forséljning paverkas negativt, utan att det beror pa den egna strategin, prissattningen

eller marknadsforingen.

Benny Nilsson fran Elixir Wine berattar om flertalet situationer dar missforstand, oklarheter
och ansvarsforskjutning har paverkat hans affarer negativt. Hans erfarenheter beskriver en
invecklad byrakrati med otydligheter och motsagelser hos Systembolaget, dar hans tydligaste
exempel ar den skiftande informationen han kan fa beroende pa vem och nar han stéller en
fraga. Nilsson lyfter dven fram att han anser det problematiskt att Systembolaget har mojlighet
att andra regler med kort varsel, nagot som aven Brekeriet haft erfarenhet av. Nilsson menar att
de som statligt agt féretag och monopol &ven bér ett visst ansvar, och bor ta hansyn till att
forandringar med kort varsel kan vara forodande for de verksamma foretag som berors, séarskilt
om informationsspridningen dessutom brister. Nilsson®® tar sig sjalv som exempel, dar han vid
ett sadant tillfalle av andrade regler pa nagra manader gar fran att ha 60 produkter hos

Systembolaget till tre:

Som mest hade jag 60 olika produkter pd hyllorna [...] men sen sa helt
plotsligt, 6ver en natt andrar Systembolaget reglerna och da sitter man
dar med lager och annat va, ingen framforhallning, ingenting, jag hade ju
bestallt hela batcher av vissa 6l och det lider jag fortfarande av. /...] Och
sa gick det nagra manader och dém av min forvaning att jag bara hade
tre sorter kvar.

Jonas Carlsson Stroh®® anser det som problematiskt nar det kommer till att utvéardera och lyckas
forsta forutsattningarna nar det rader oklarheter pa grund av hemlighetshallanden fran

Systembolagets sida gallande beslut om produkter och butiker:

Det som jag sett som utmaning for dom som vill ut pa Systembolaget det
ar att det inte ar alldeles sjalvklart vilka butiker du hamnar i. Det &r ju
upp till 10 butiker, Brygghuset Finn har lyckats valdigt bra, Lilla
Olfabriken har lyckats mindre bra. Och, det &r inte sjalvklart varfor, man
tittar pa forsaljningsstatistik, man tittar pa leveransformaga hos
bryggeriet, men hur dom bedémer det med ett nytt bryggeri, det ar inte jag

18 Benny Nilsson, Elixir Wine, intervju den 18 februari 2016
19 Jonas Carlsson Stroh, Minus-1, intervju den 23 november 2015
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kunnig nog att avgora, och det ar inga éppna regler heller vilket ar lite
konstigt med ett offentligt agt foretag. Sa ar det, du ska inte kunna lura
reglerna och da haller de pa dem.

Fredrik Ek?® har en likartad uppfattning nér det galler oklarheter kring hur efterfragan méts, och

problematiserar det utifran perspektivet av ett foretag dar forsaljningen star i fokus:

Men sen ar den ocksa intressant, de kan inte svara pa hur efterfragan mats.
Det &r ingen som har nagot svar pa det. Eller sd har de sagt att "'nd det dir
liksom vdra hemligheter, hur vi mdter det” men det dr vildigt intressant
for oss, hur man liksom, hur man méter om vara produkter ska vara med
eller inte.

Det problematiska ligger i att ett foretag inte har den dversikt av regler som de anser ndédvandiga
for att ta strategiska ekonomiska beslut. Ek?! berattar vidare om hur det dven vid forandringar

av TSLS-reglerna har inneburit problem till foljd av bristande information:

Precis, eller det var det var ju, de andrade fran de tre butikerna till de har
tio mojliga. Men det var ju sa mycket som var oklart i hela den 6vergangen,
och ingen férvarning éver huvud taget mer &n tva veckor eller nagot sant
att “nu ska vi dndra det hdr”.

Bristen pa information, i kombination med annat, leder till slut till att Brekeriet viljer att inte
fortsétta distribuera till Systembolaget och istallet satsa pa export och restaurangforsaljning.
Enligt Ek beror beslutet enbart pd Systembolagets regler och forandringar av dessa med kort
varsel. Han motiverar vidare om hur det ar enklare och gar fortare att genom en distributor valja
exportmarknaden. Brekeriets motivation till att lamna Systembolaget och satsa pa export

fordjupas i foljande avsnitt.

7.2 Att exportera som alternativ till Systembolaget

Bland de intervjuade bryggerierna &r export av olika stort intresse och av olika stor del av
inkomsten. De minsta (volymmaéssigt) bryggerierna i denna studie, Migranten och Hyllie
Bryggeri anser det till exempel inte nodvandigt till foljd av deras relativt sma
produktionsvolymer. Thomsgard beréttar att hans 6l hinner sélja slut innan han far tillfalle att
brygga nytt, och darfor &r export inte ett behov for honom i dagslaget. For Nathhors pa Hyllie
Bryggeri rader en liknande situation, dar han aldrig har problem att salja slut sin 6l i enbart

20 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
2L Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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Malmo. Daremot podngterar Nathhors att han har stérre mojligheter att exportera &n att sélja
till Systembolaget, eftersom det till exempel finns butiker i Danmark som kan kopa in sma
méngder vid enstaka tillfallen.

Malmo Brygghus, som idag inte har nagra produkter i Systembolagets sortiment, valjer hellre
att exportera an att sélja till Systembolaget. Anledningen till det &r kopplat till volymerna som
Hansson menar hade kravts for att fylla hyllplatsen pa Systembolaget, medan en export kan
besta av enstaka fat. Deras val att salja majoriteten av sin 6l i den egna restaurangen &r dven
grundat i affarsidén att ha ett stort antal egenproducerade 6l pa fat samtidigt. Det innebér att de
brygger mindre volymer av fler sorter. Hansson berattar dven att deras 6l hinner ta slut i den
egna restaurangen, vilket innebar att det inte finns ndgon majlighet att distribuera till varken
Systembolaget eller exportdrer i nagon storre omfattning. Dessutom forklarar Hansson att deras
huvudsakliga syfte med att exportera och medverka pa Olfestivaler utomlands ar att locka

turister till deras restaurangbryggeri i Malmo.

Brygghuset Finn?? énskar dka sin export framover, dir den framsta anledningen &r att sprida

riskerna;

Ja som sagt vi vill ju in mer pa exporten och det ar ju ett langsiktigt mal
vi har, att det handlar egentligen om att sprida marknaden lite, ju fler ben
man star pa desto stabilare ska man sta s& om nagonting sjapplar sig med
ett av benen ska man inte ramla omkull.

Idag har de en export pa ungefar 2 % enligt Larsen, men har ambitionen att komma upp i 40-
50 % av sin forsaljning pa export. Aven om Brygghuset Finn har en stark lokal foérankring, med
stod och finansiering frdn hemmamarknaden i Landskrona sd finns en vilja att inta
internationella marknader. Larsen poangterar dven hur skillnader i skatter paverkar och &r ett
stort incitament for att exportera mer, han tar Danmark som exempel dér deras produkter &r mer
konkurrenskraftiga pa grund av exklusiviteten av att vara ett svenskt varuméarke, nagot som i
kombination med att danskarna 6ver lag har en hégre betalningsvilja jamfoért med svenskar 6kar
potentialen i att exportera. Med en lagre skatt och hogre pris blir det darfor till ett starkt

incitament for bryggeriet.

22 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
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Brekeriet utgor ett sarskilt fall i denna uppsats, eftersom de pa grund av (enligt dem upplevda)
oklarheter och regler fran Systembolaget valt att satsa enbart pa export. Som namnts tidigare
har Brekeriet grundat beslutet i hur Systembolaget utformat regler for smaskaliga producenter,
samt hur de vid ett tillfalle andrat reglerna med kort varsel som i deras fall paverkat deras

narvaro i butikshyllorna. Fredrik Ek?® berattar om hur en utdragen tvist far sitt slut:

Sa vi héll ju pa och brakade med dem i 2-3 manaders tid. Sa da sa vi att
“nd men dd skiter vi i Sverige och Systembolaget tills vidare, om det ska
vara sd hdr och sd satsar vi pd export”, sd fran och med oktober forra dret
till idag sa har vi lyckats hitta kunder till 16 olika lander &r det nu ja. Och
bara salt allt pa export nastan.

Pa drygt ett ars tid etablerar sig Brekeriet i 16 lander, dar han tar exempel som USA, Belgien
och Singapore. Deras produkter finns darmed i flera varldsdelar, nagot som kan anses gora

deras foretag till globalt i sitt omfang.

Vidare berattar Ek hur de upplever det som enklare och fortare att sdlja sina produkter till

Danmark och EU 0verlag:

Ja, ja. Och det ar betydligt mycket enklare. Alltsa, alla de dar.. allt som
ska skickas in och fyllas i och stdmmas av och, goras ratt och goras om,
det tar valdigt mycket tid och energi. Sa det var ju ocksa en grej vi kande
att, ja men nu har vi en importor i Danmark som vill képa tva pallar dar,
som de i sin tur pytsar ut lite har och var i butiker i Képenhamn. Ja men
varfor halla pa och krangla da? Sa, just i Danmark och inom EU sa &r det
valdigt enkelt med ESS, med att flytta skatter och flytta produkter oskattat.
Sa alltsa egentligen kan du fa en order idag och skicka den imorgon. Och
sen ar det klart.

Vidare leds samtalet in p tidsaspekten och exklusivitet. Att slappa en exklusiv produkt under
en begransad tid strax efter den &r fardig kan ses som ett satt att marknadsféra sig och bygga
upp en bild av exklusivitet kring sina varumarken. Ek menar att detta &r svart att géra genom
Systembolaget, eftersom deras process av att skicka in varuprov, fa den bedémd och tilldelad
butiker kan ta flera manader. Nar deras produkt val kommer in pa Systembolaget kan den
darmed redan ha funnits tillganglig i exempelvis Danmark och belgiska webshoppar sedan
manader tillbaka. Da faller idén av exklusivitet och tidsbegransade varuslapp i Sverige:

Det ar valdigt mycket mer réatt att slappa en exklusiv vara pa det sattet,
tycker vi. "Nu tappade vi den och den produkten for tva veckor sen, nu

2 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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sldpper vi den.” Ja men da vill ju folk dt den liksom, istdllet fér “nd sorry,

ni hér i Sverige fir vinta 3 mdanader”.*

Nar det kommer till fordelar med att valja exportmarknaden namner Ek, férutom att det gar
fortare att salja sina varor, att det inte rader samma krav pa volym som vid leveranser till
Systembolaget. Det innebdr att forutsatt att det finns en efterfragan sa kan man sélja det man
har i lager utan att behdva oroa sig 6ver att kunna leverera kontinuerligt av samma produkt och
i stallet salja det du har i lager. Istallet mojliggors det for bryggeriet att brygga fler sorter och
olika sorter i foljd. Resonemanget ar likt det som Anders Hansson pa Malmé Brygghus for
angaende deras 6lproduktion, dar intresset och affarsidén i stallet gar ut pa att erbjuda ett brett

och varierande sortiment.

En annan stor skillnad Ek? namner mellan Sverige och andra lander &r hur inkop gar till, dar
det genom Systembolaget innebéar en langre och osékrare process, dér det ocksa innebér en risk
att ens produkt inte kvalificerar, jamfort med exempelvis en dansk 6lbutik:

Sa det ar liksom omvant med om man till exempel tittar pA Danmark och
en butik ddr sdger “nd men nu vill vi kdpa in lite produkter fran
Brekeriet”, men ska Systembolaget tinka sd, sd mdste de ju skriva en
offert, eller offertforfragan dar da alla samtliga hela varldens bryggerier
kan svara pa. Vilket innebar da att var produkt som de egentligen vill ha
in inte &r garanterad att komma in.

Ett potentiellt problem som kan uppsta i en sadan situation &r att bryggaren lagerhaller en
produkt som méste “reserveras” i fallet att Systembolaget vill ta in den i sortimentet. Det gar
darfor inte att sélja produkten pa annat hall forran bryggeriet fatt svar fran Systembolaget. Detta
kan satta extra press pa de bryggerier som inte har en tillracklig kapacitet att forse bada

marknader samtidigt.

7.3 Eldsjdlar och samarbetsvilja

Vad som ar tydligt utifran de intervjuer med bryggerier som genomforts for denna studie ar att
de verksamma i smabryggeribranschen &r passionerade eldsjalar med rétter i hembryggning

och 6l som hobby. Det anses av nagra som nyckeln till mangas framgang och den stora 6kningen

2 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
% Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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de senaste &ren. Jonas Carlsson Stroh?® berattar om sin uppfattning av branschen pa foljande

satt vid fragan om det kravs ett engagemang och intresse utéver ekonomiska intressen:

Ja, och det ar val ganska typiskt ocksa om man tittar pa bryggarscenen i
Sverige eller i den delen av Danmark jag ofta ar i sd ar det entusiaster
som gor det hdir. Det dr inga riskkapitalister som gdr in och "nd nu ska vi
starta bryggeri” utan det dr eldsjdlar. Och ja, det krdvs nog.

Vidare berattar han om vad han anser vara unikt med just Skane, att det finns en utbredd
sammanhallning bland de lokala smabryggerierna med samarbeten bade géllande produkter och
saker som logistik eller att lana ingredienser av varandra vid behov. Carlsson Stroh namner
aven att bryggares recept séllan &r hemliga, utan &ven dessa kan delas med andra inom
branschen. Konkurrensen mellan smabryggerierna uppfattas som sekundér, kanske fran en
kansla av att den gemensamma konkurrenten ar den massproducerade ljusa lagern fran de
etablerade storbryggerierna, Larsen?’ ger exempel p& samarbetsviljan och stimningen inom

branschen:

Brekeriet har precis flyttat till stan, de ska brygga idag, men fan, deras
maltleverans kom inte sa de var har igar och lanade tva sackar pilsnermalt
av 0ss. Man hjalps ju at pa det séttet, om nagot krisar, da kan man aka till
sin granne, det ar fortfarande en trevlig stdmning mellan bryggare. Det
har att géra med att marknaden véxer, man konkurrerar inte direkt med
varandra, man konkurrerar mer med de stora drakarna. | och med att det
ar pa det sattet &r man valdigt villig att hjalpas at, och man far ut ganska
mycket utav de andra.

Larsen berattar &ven om samarbeten med andra bryggerier i Skane om exempelvis att bestalla
flaskor tillsammans for att fa ner frakt- och inkopskostnader, de har aven tagit initiativ till att

samordna bestallningar av jastankar av samma skal.

Ett annat samarbete som flera av studiens intervjupersoner ar del av ar en samfrakt upp till
Systembolagets depd i Orebro, med syftet att sinka fraktkostnaderna och darmed Oka
marginalerna. Initiativtagaren till samarbetet, Benny Nilsson?® pa Elixir Wine beréttar om hur
samarbetet ar “fullstindigt informellt” och oftast innebar att nagon genom ett tips fran andra

bryggare hor av sig till honom om att fa lagga sina varor pa den pall han har avtalat med hos

26 Jonas Carlsson Stroh, Minus-1, intervju den 23 november 2015
27 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015
28 Benny Nilsson, Elixir Wine, intervju den 18 februari 2016
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Bring Express, som avgar en gang i veckan. Nilsson?® berattar vidare att hans idé med

samarbetet enbart vilar pa valvilja och ndgot som gynnar alla inblandade:

Da kan du som liten komma med en lada och lagga pa den pallen och
skicka till Orebro. Och &r dar d& 40 Iador pa den pallen s& delar vi
kostnaden med 40, och da betalar du en fyrtiondel, du betalar kanske 26
spann for att skicka till Stockholm.

Nilsson berattar dven att hans erfarenhet av branschen i Sverige likval som i andra lander i
Europa ar att man samarbetar i hdgre grad &n i andra branscher, han jamfor med sin erfarenhet
av vinindustrin dar han aven ar verksam som importor. Han anser det vara unikt, att man ser
varandra som kollegor snarare an konkurrenter precis som Larsen dven ser det. Hansson® pa

Malmé Brygghus sdger dven han att alla vi mikrobryggerier, vi samarbetar ju mot de stora”.

Stamningen ar enligt Larsen® god inom branschen:

Majoriteten ar bara véaldigt glada och intresserade och det &ar valdigt
valdigt kul att vara aktiv. Da ar det inte sa underligt att folk vill géra det,
for ar det sa god stamning vill folk sjélvklart vara en del av det. Na men
det ar tufft men det ar trevligt. /.../Men det ar ju som sa att, folk har en
passion for 6l, folk har en koppling till 61, och darfér gér man ju det for
man tycker det ar vart det.

Larsen menar alltsa att det som véger upp for de svarigheter som finns ar dels den goda
staimningen och passionen hos de verksamma, honom inkluderad. Detta kan tolkas som att
passionen och drivkraften kan vaga upp for de sma marginaler och Iaga I6ner som upplevs som
oundvikliga. Precis som Carlsson Stroh namner ovan upplevs branschens aktiva besta av
eldsjalar som drivs av sin passion till en sddan grad att vinster kan te sig som ett sekundart mal,
eller i viss man vart att offra for att kunna fortsatta vara aktiv i branschen. Brekeriets Fredrik

Ek32 benamner det som karlek:

Det ar skittufft, det ar jattehart arbete. Men det ar en karlek jag inte kan
beskriva [...] man brinner sa jakla mycket for sin produkt, det ar som ett
litet barn man har skapat liksom.

29 Benny Nilsson, Elixir Wine, intervju den 18 februari 2016

30 Anders Hansson, Malmo Brygghus, intervju den 18 december 2015
31 Joacim Larsen, Brygghuset Finn, intervju den 3 december 2015

%2 Fredrik Ek, Brekeriet, intervju den 27 november 2015
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8 Slutsats

Nedan presenteras slutsatsen genom att besvara forskningsfragorna med hjélp av den empiriska

analysen utifran den valda teorin, foljt av ett diskussionsavsnitt.

Hur paverkar det svenska skattetrycket bryggares strategier kring distribution?

Skatten upplevs som hog d&ven om huruvida det ar problematiskt eller besvérligt varierar bland
de intervjuade. Vissa ser det som nagot oundvikligt som drabbar alla lika, medan nagon anser
det trakigt att priset till slutkunden blir hogt, till att andra ser det som orsaken till 1aga léner och
sma marginaler for de sma bryggerierna. I min analys fann jag inget bryggeri som uttryckligen
valt att till exempel exportera for att slippa svenska skatter, men Brekeriet namner exempelvis
hur de betalar mindre skatt nar de séljer till Danmark pa grund av deras differentierade
alkoholskatt for sma producenter. Brygghuset Finn sag det som en hammande aspekt vad galler
anstallningsmajligheter och I6nedkningar. Skatten ansags framst som en tung utgift bland de
intervjuade, och dverlag beskrevs motivationen och incitamentet for att trots Iag I6nsamhet
driva bryggeri vara en passion for élen. Skatten upplevdes med andra ord som en statisk faktor
som inte gar att paverka, utan utgor en del av forutsattningarna i Sverige for foretag som sysslar
med alkoholhaltiga drycker.

Hur paverkar Systembolagets sarskilda regler for smaskaliga producenter deras formaga att
distribuera i Sverige?

Pa denna fraga erholls varierade erfarenheter och installningar. Den vanligaste kommentaren
pa hur dessa regler paverkade bryggeriets distribution var att de inte visste exakt varfor de
hamnat i de butiker de blivit tilldelade. Ovisshet rddde dven gallande vilka andra faktorer an
avstand och lokalisering som avgjort vilka butiker som ansetts lampliga for bryggeriets
produkter. | Brekeriets fall upplevdes reglerna paverka pa ett negativt satt som i sin tur blev
incitament for en satsning pa export. Av kartanalysen av 15-milsregeln tydliggjordes hur
pataglig en radie pa 15 mil ar 6ver den svenska geografin, dar exempelvis Skane séllan blir mer
an 15 mil brett, langt eller diagonalt. Denna forskningsfraga har inte besvarats till fullo, och
hade behévt utvecklas genom annorlunda fragor an de stallda, framst mer specifika sadana
géllande hur mycket som saljs och till vilka butiker.
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Hur paverkar Systembolagets regler bryggares benégenhet att exportera?

Det empiriska materialet har genom sin bredd vad géller typ av bryggeri och kapacitet gett olika
perspektiv pa denna fraga. Den huvudsakliga slutsatsen &r att det som paverkat bryggeriers val
att exportera har inte enbart vilat pa Systembolagets regler, utan istallet samspelat med en annan
faktor. Den faktorn &r vilken affarsmodell bryggeriet har. Det paverkar saledes bryggerierna
olika beroende pa hur forenlig affarsmodellen & med Systembolagets satt att arbeta och de
regler de darefter satter upp. De tva tydligaste exempel pa denna faktor i det empiriska
materialet ar Brygghuset Finn och Brekeriet. Det som skiljer dessa tva bryggerier at ar vilken
typ av produkter de har och hur stark den lokala kopplingen &r. Brygghuset Finn brygger vad
far anses som “’vanlig 61” i den bemarkelsen att stilarna &r populéra och kan drickas av de flesta.
De har dven en stark lokal koppling bade genom det lokala naringslivet och det faktum att deras
finansidrer aterfinns bland privatpersoner i Landskrona. Brekeriet & andra sidan, brygger vad
som far anses som “mindre vanlig 61” i den bemérkelsen att intresset for surdl inte dr lika stort
som for vanlig 6l, ndgot som kan konstateras genom representationen i Systembolagets
sortiment. Det innebér att deras malgrupp bestar av vad jag anser vara sofistikerade kunder,
som Porter (1998) diskuterar. Detta kan forklara bade de svarigheter Brekeriet upplevde med
produkter i sortimentet pa Systembolaget, samt motivationen att utoka sin kundbas genom att
exportera. Att det enligt Cavusgil & Knight (2015) dven uppstatt globala nischmarknader kan
forklara varfor ett bryggeri som Brekeriet haft framgang globalt. Att dessutom ha en
begransning pa 15 mil och max tio butiker nar man producerar produkter for sofistikerade
kunder och darmed en nischmarknad, bor enligt Porter (1998) ha inneburit att de institutionella
reglerna utgjort en pushfaktor for Brekeriet att vénda sig till exportmarknaden for att etablera
en tillrackligt stor kundbas. Det intressanta &r att den pushfaktor som kan anses ha influerat det
ekonomiska beteendet hos Brekeriet sannolikt inte varit avsiktlig fran Systembolagets sida,
eftersom de regler de infort for smaskaliga producenter har for avsikt att hjalpa dem att komma

in i sortimentet.

9 Diskussion
Nedan foljer en reflekterande diskussion av empirin och teorin dar utrymme ges for egna

argument och forslag pa utveckling av saval teori som branschen i fraga. Kritiska diskussioner
kring metodval och uppsatsens utformning fors dven kortfattat. Diskussionen sker tematiskt
efter vad som har observerats i intervjuerna, istallet for att diskutera teorierna var for sig,

eftersom bada teorier ofta ar relevanta pa 6verlappande stt for de teman som diskuteras.
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9.1 Fortfarande en volymbransch

Av de bryggerier som intervjuats i denna uppsats aterfinns olika affarsmodeller,
nomadbryggerier utan egna lokaler, restaurang/pubbryggerier med nastan enbart lokal
forsaljning, lokalt etablerade och globalt etablerade. Bland dessa olika typer av bryggerier har
olika uppfattningar och instéllningar atergetts angaende Systembolagets regler. De med fa
sorter av “vardagliga” stilar utgors i denna uppsats av Brygghuset Finn och Migranten. De har
upplevt mindre problem med Systembolaget an exempelvis Brekeriet. En av anledningarna for
detta kan enligt mig bero pa att deras affarsmodell i mindre utstrackning ar forenlig med
Systembolagets arbetssatt och syn pa vilka typer av affarsmodeller olika bryggerier kan ha.
Detta baserar jag pa hur reglerna utformats och de konsekvenser de olika bryggerierna har
upplevt. | Brekeriets fall kan darfor reglerna inom TSLS ha missgynnat deras produkter pa
grund av deras malgrupp, som enligt bade Porter (1998) och Cavusgil & Knight (2015) inte lar
finnas koncentrerad till det omfang av 15 mil som regeln innebar. Darfor kan Brekeriets strategi
att valja att exportera ha varit ett enligt teorin ett fordelaktigt beslut, pa grund av bade
omstandigheter pA hemmamarknaden samt deras nischade och darmed innovativa produkter.

Vad fallet fran Brekeriet visar &r att institutionella regler och insatser med vad som far antas
vara godartade syften, kan ha en negativ paverkan om det rader en diskrepans mellan den mall
eller det ideal som insatser modellerats efter. Grundprincipen for Porterhypotesen kan pa detta
satt omvandlas till en slags omvand Porterhypotes, dar utfallet skiljer sig fran den dnskade
effekten som en f6ljd av denna diskrepans. Detta fenomen anser jag fortydligas av fallet fran
Brygghuset Finn, déar den 6nskade effekten uppnas och kan forklaras av att deras affarsmodell
ligger i linje med Systembolagets regler och darmed den forestéllda bilden av hur

smabryggerier organiserar sina verksamheter och hanterar sina produkter och kunder.

Jag vill hévda att det &r vért att diskutera huruvida Systembolagets regler inom TSLS é&r
utformade pa ett satt som ar mer gynnsamma for en viss typ av affarsmodell hos smabryggerier,
som &r forenligt med Systembolagets befintliga arbetsmetoder for att hantera stérre bryggeriers
produkter och lagerhallning. Detta medfor att volym blir en central aspekt, nagot som for
mindre bryggerier kan upplevas problematiskt. Daremot gav Systembolaget svar pa tal

angaende denna uppfattning med att de ar flexibla gallande inkop av smabryggeriers produkter.
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Detta leder oss vidare till den informationsbrist och oklarheter som aterfinns i uppsatsens

empiri, som aven paverkat bryggeriers val av marknad.

9.2 Information en viktig del vid beslutsfattande

Beroende pa vilken information ett foretag besitter paverkar hur de formar sin verksamhet. Det
forklarar varfor exempelvis Brekeriet valt andra marknader medan andra inte har gjort det. Om
man som foretagare besitter fel information eller bristande information kan det ekonomiska
beteendet paverkas utifran en felaktig bild av i detta fall mojligheter att distribuera i Sverige
genom Systembolaget. Bristande informationstillgang eller felaktig kunskap hos en
beslutsfattare utgor en del av Porterhypotesens perspektiv pa hur ekonomiskt beteende paverkas
av mer an marknadsrationalitet (Ambec, et al., 2013), ndgot som i denna uppsats kan diskuteras
nar det galler de asikter kring Systembolagets hemlighetsfulla och/eller otydliga regler déar
utfallet kan fa stora konsekvenser, dar Brekeriet utgor det tydligaste exemplet. Bland de
bryggerier som inte upplevt problem med att bli tilldelade butiker hos Systembolaget har inte
dessa oklarheter haft samma betydelse och darmed med sannolikhet inte paverkat bryggeriernas

marknadsstrategier i samma utstrackning.

Ett &mne som inte blev diskuterat under intervjuerna var risk, nagot som jag misstanker hade
varit intressant att diskutera i forhallande till de upplevda problemen med information och
kommunikation. Riskbendgenhet &r enligt Ambec et al. (2013) forutom personlighet avhangigt
pa vilken informationstillgang vederbérande har och kan darfor komma att paverka beslut.
Detta hade potentiellt kunnat ge inblick i bryggerier med god nérvaro i Systembolagets butiker,
om det exempelvis paverkat deras val av produkter, om de kanske pa grund av en kénsla av
osakerhet eller avsaknad av information prioriterat bort att experimentera eller pa andra satt

forsoka hitta sa kallade sofistikerade kunder.

9.3 Brekeriet ett born global-féretag

Brekeriets produkter och beteende stammer in pa teorin val och utgor ett starkt fall. Enligt born
globals-teorin &r det deras nischade och innovativa produkter som har varit avgérande for att
gora deras export framgangsrik. De har dven hittat internationella kunder pa kort tid, inom tre
ar fran grundandet av bryggeriet. Samtidigt blir det i analysen tydligt att de missforstand och

otydligheter fran Systembolaget som har upplevts lett till att Brekeriet valt att ga den vag de
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gatt, detta gar att forklara med Porterhypotesen utifran ekonomiskt beteende. Det gar att havda
att det, enligt deras berattelse, ansags som det enda valet att exportera, snarare an ett rationellt
beslut utifran vinstmaximering, utan framst pa grund av regler och krangel. Samt att kéanslan av
att man blivit daligt bemétt eller orattvist behandlad av det befintliga systemet kan spela en roll
infor foretagets strategier. Att det var just Brekeriet som upplevde problem med Systembolaget
och pa grund av det valde att exportera, kan enligt mig forklaras av just detta. Att det sedan
gick bra for Brekeriet pa den globala marknaden, med narvaro i 16 olika lander runt om i
varlden, kan vidare forklaras av att de uppfyller de kriterier som born globals-teorin utvecklat.
Med andra ord hade det kanske inte gatt lika bra om nagot av de andra bryggerierna i denna

uppsats agerat som Brekeriet.

Vad fallet Brekeriet kan tillféra till born global-teorin ar just den koppling som denna uppsats
gor mellan Porterhypotesen och born global-foretags beteende och motivationer. Brekeriet
utgor ett fall som visar pa hur institutionella strategier och deras fall hur restriktioner mot den
inhemska marknaden kan paverka beslut som leder till att foretaget tar skepnad av ett born
global-foretag. Daremot mojliggdrs denna skepnad med sannolikhet enbart om foretaget redan
besitter Gvriga karaktarsdrag av ett born global-foretag, sasom entreprendrsanda, innovativa

produkter och natverksférmaga.

9.4 Passion som hdller uppe branschen

| en bransch som beskrivs innebara hart arbete, lag I6nsamhet, och osakra
distributionsmaojligheter pa hemmamarknaden, blir fragan om drivkraft och passion en viktig
sadan. Samtidigt som intervjupersonerna berattar om anstrangda ekonomier och sma marginaler
ar det fa som har lagt ner de senaste aren. Det faktum att exempelvis Hyllie Bryggeri framst
drivs pa hobbybasis utan direkt vinst eller som huvudsaklig inkomstkaélla, talar for ndgot som
betyder mer &n bara en sysselséttning eller affarsmojlighet. Passionen inom branschen har lett
till ett flertal samarbete pa informell niva via informella sociala natverk snarare &n business to
business. Dessa informella samarbeten liknar de i den irlandska bryggeribranschen, dar man ser
samma typ av samarbeten utan att man binder upp sig med kontrakt eller pa mer formella vis
samkoper eller liknande. Kanske ar de svenska bryggerierna som intervjuats i denna uppsats
daremot mindre sjdlviska och “maskulina” i sina ledarroller jAmfort med de irlandska bryggarna
i McGrath & O’Tooles (2013) studie, baserat pa den Gppenhet och gemenskap som
intervjupersonerna berattat om. Att till och med recept gar att dela med andra bryggerier eller
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hembryggare tyder pa en avsaknad av inhemsk konkurrens. Vikten av samarbete och 6ppenhet
verkar komma fran en kansla av att man alla star tillsammans mot en gemensam fiende,

namligen den massproducerade ljusa lagern fran landets stora bryggerier.

For att aterga till Coviello (2015)och hennes vadjan om mer forskning kring born globals utifran
individperspektivet, med fokus pa relationen mellan entreprendrers passion och beredskap,
kreativitet och improvisationsformaga. Vad denna uppsats kunnat askadliggora ar att den
sammanhallning och passion for hantverket som smaskalig 6lproduktion innebar bland de
intervjuade, ar att den innebdr en viktig funktion for att kompensera och vaga upp for de
svarigheter som upplevts. Den vager till exempel upp fér sma marginaler och langa arbetsdagar,
och kanske dven for den osékerhet som rader 6ver marknaden till f6ljd av Systembolagets regler

och regeléndringar.

Utifran detta perspektiv 16per det enligt mig en risk att aktiva i branschen invaggas i en falsk
sakerhet, som kan innebar att deras risktagande okar till foljd av denna upplevda trygghet fran
kollegor inom branschen. Individperspektivet sd som Coviello diskuterar det, lagger dven vikt
pa vem innovatoren eller entreprendren i dessa foretag ar, vilket i denna studie gav intressanta
resultat, dar alla férutom Thomsgard (Migranten) kommit fran helt andra bakgrunder. Endast
Thomsgard har utbildat sig formellt inom bryggning av de intervjuade, vilket dven talar fér vad
de dvriga bryggarna instimmer om, namligen att det fradmst ar entusiaster och eldsjdlar” som
ar verksamma i branschen. Att prata om en viss typ, eller sarskilda drag hos entreprendrer i
globala foretag &r svart att diskutera utifran denna uppsats eftersom enbart Brekeriet utgor ett
exempel pa ett sadant, men passion kan ses som en sadan gemensam namnare som driver en
nischad bransch. | Ovrigt visade intervjupersonerna pd en kompetensmassig och

bakgrundsmassig bredd med manniskor fran olika yrken och olika utbildningsgrad.

Jag finner det dven vart att reflektera éver hur den institutionella paverkan och byrakratiska
trogheten som upplevs fran Systembolaget, hammar eller stimulerar innovationskraften hos
smabryggare. Utifran det empiriska materialet kan man havda att det kan stimulera, med
Brekeriet som tydligast exempel, &ven om man i deras fall kanske bor anvénda ordet tvinga
eftersom de inte upplevde att det fanns nagot annat alternativ dn att exportera och darmed
innovera enligt born global-teorin (Knight & Cavusgil, 2004). Fragan att stalla ar aven at vilket

hall bryggare véljer att ga. Det ar till att borja med rimligt att anta att smabryggerier pa en
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organisatorisk niva ar flexiblare och mer dynamiska &n Systembolaget, vilket innebar att

anpassningsformagan ar storre hos smabryggerier.

9.5 Det svdra i att diskutera alkohol utan politik

Aven om jag har forsokt att enbart diskutera &mnet utifran ekonomiska mojligheter for bryggare
och branschens fortsatta utveckling, ar det svart att inte fora tankarna till atgarder eller politiskt
forankrade resonemang. Till exempel kan man h&vda att skattetrycket och systembolagets
regler for smabryggerier kan vara kontraproduktiva eller utgora hinder bade fér den ekonomiska
tillvaxten av branschen samt den moraliska/politiska viljan att folk dricker mindre. Hantverksol
borde darmed vara exakt vad Systembolaget vill att folk byter till i stéllet for lagprislager som
tenderar att konsumeras i storre méangder pa grund av sitt pris och "lattdruckenhet”. Samma bor
géalla for alkohollagstiftningen, borde man inte ur samma perspektiv vilja framja denna bransch
over den industriella produktionen av 61? Aven i dessa reflektioner gor sig Porterhypotesen
pamind, déar en institution som Systembolaget har majligheten att styra en marknad mot

premiumprodukter och 6ka kunders sofistikation och darmed sédnka konsumtionen.

9.6 Aterkoppling till teori och metod

De valda teorierna har varit tillfredstallande bade gallande sin forklaringsformaga for
observerade foreteelser, samt de mojligheter jag haft att diskutera teoriernas utveckling. Aven
kombinationen har fungerat pa ett bra satt och skéankt ett perspektiv pa flera nivaer dar de hakar
i varandra i 6vergangen fran storre perspektiv till de mindre. Det har mojliggjort for en analys
pa bade individniva, foretagsniva och branschniva. Kombinationen av Porterhypotesen och
born globals har framst gett insikter kring den roll institutioner har och att det inte enbart &r
marknadskrafter som styr dessa globala entreprendrer, likvéal att born globals kan motiveras av
inhemska forhallanden pa grund av institutioner och inte enbart de klassiska forklaringarna om
globaliseringen och den teknologiska utvecklingen inom kommunikation och sociala nétverk.

Metodvalen har &ven fungerat bra och genererat de svar jag eftersokt, flexibiliteten i kvalitativ
forskning och semi-strukturerade intervjuer mojliggjorde for ett explorativt angreppssatt dar det
empiriska materialet under studiens gang kunde styra uppsatsen snarare an tvartom och avticka
teman bortom de forvantade. Genom de kartor som skapats for uppsatsen har dven de
avstandsbaserade reglerna gjorts 6verskadliga, och forankrat uppsatsens syfte i geografin. Det

hade daremot varit mojligt att utveckla kartanalysen genom att exempelvis titta pa
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befolkningstathet i forhallande till lokalisering av bryggerier och Systembolag. Detta uteblev
pa grund av begransad erfarenhet inom GIS i kombination med tidsprioriteringar, samt att den
huvudsakliga analysen fokuserat pa andra aspekter av den studerade branschen.

Min roll som forskare gynnades av mina tidigare kunskaper kring 6lbryggning, da jag upplevde
att det stimulerade diskussionerna pa ett positivt satt under intervjuerna och gjorde att jag blev

mer tillganglig for intervjupersonerna.

9.7 Framtida forskning

Jag tror att ett liknande uppldgg hade kunnat anvédndas for att fortlopa studien med fler
bryggerier, alternativt forsoka operationalisera vissa aspekter ytterligare och skapa enkater.
Utokat samarbete mellan akademiker och Systembolaget vid framtagande av TSLS och
liknande system hade d&ven varit ett mer praktiskt forslag for Systembolaget.
Branschorganisationer kan &ven dra nytta av att utfora eller bestélla likartade studier for att
béattre kunna hjalpa branschen att utvecklas. Djupare GIS-analys hade &ven varit mgjligt, med
tillgang till bryggeriers siffror pa forsaljning och produktion hade en mer omfattande analys

kunnat goras for att se hur omfang faktiskt paverkar géllande avstand och befolkningstathet.

Bortom den teoretiska anknytningen i denna uppsats lades fler perspektiv fram géllande
branschen som dven de hade varit av visst intresse for geografiska studier, samtidigt som manga
av de problem som upplevdes var avgransade till Sverige och den svenska marknaden. Fragan
om vad som bor anses lokalt hade dven kunnat studeras vidare, da 15 mil framst bor anses som

en gardering for att se till att ingen gar bolagslos.

Den stora fragan som enligt mig behover studeras vidare ar den som beror vilken typ av
smabryggeri som utifran Systembolagets regler har bast forutsattningar, och hur man genom
forskning kan lyckas foresla regelmassiga eller arbetsmetodmassiga forandringar som
mojliggor for bryggerier med olika upplagg pa sina organisationer kan ges battre forutsattningar

pa den svenska detaljhandeln for alkohol.
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11 Bilagor

11.1 Bilaga 1: Intervjuguide for bryggerier

Syftet med denna studie &r att utforska forutsattningarna for svenska smabryggerier. Det som
ar av storst intresse ar dels hur smabryggerier paverkas av skatter, men framst hur
Systembolagets regler for smaskaliga producenter paverkar deras verksamhet. Som jag redan
namnt sa spelas intervjun in, och det &r bara jag som kommer att ha tillgang till den for att
kunna aterge citat ordagrant. Intervjun ar frivillig och du har full ratt att avbryta intervjun nar

du vill oavsett skal. Har du nagra fragor innan vi borjar?

Oppningsfragor
Vad har du/ni for 6lbryggarbakgrund?

Probe: hembryggning, foreningar, arbetsliv

Vad fick er att vilja starta ett bryggeri?

Probe: hobby, intresse, tjana pengar, utbud

Hur lange har ni bryggt 61? (som bryggeri)

Probe: vilket ar exakt, vad gjorde ni innan, hembryggare?

Hur stor &r er produktion idag?

Probe: hur stor vid start, 6kat eller minskat

Vilken 6l séljer ni mest av?
Finns ni i bestallningssortimentet eller endast lokalt?

Huvudfragor

Hur stor del av produktionen gar direkt till restauranger?
Probe: anledning, i vilket land, varfor
Hur stor andel exporteras?

Probe: till vilket land, procent av produktionen
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Varfor exporterar ni i sadan stor/liten omfattning?

Probe: kostnad, vinst, marknad, njda med omfattningen?

Hur ser forutsattningarna pa den svenska marknaden ut for smabryggerier?

Probe: konkurrens, skatter, priser, lagar, allmant intresse, andra bryggerier

Vad har varit den storsta utmaningen for ert bryggeri?

Probe: finansiella, regelmassiga, skattemassiga, lokalisering, konkurrens

Hur har 15-milsregeln paverkat er verksamhet?

Hur viktig har er lokalisering varit for era mojligheter att fa in 6l pa systembolaget?

Probe: storstad vs landsbygd, nérhet till systembolag, konkurrens, fraktkostnader

Har nagra andra regler paverkat er mojlighet att distribuera 6l i Sverige?

Avslutningsfragor

Vilka forandringar pa den svenska alkoholmarknaden hade ni velat se?

Probe: Vad hade forbattrat era forutsattningar, underlattat for branschens expansion

Ar det nagot ni vill tillagga eller fraga mig om?

11.2 Bilaga 2: Intervjuguide for Systembolaget

Nar infordes sortimentet for lokalt och smaskaligt?

Probe: Varfor behovdes egna regler, syfte, baserat pa vad

Vilka forandringar har reglerna genomgatt?

Probe: Avstand, antal butiker, transportkostnader

Hur kom man fram till 15 mil som radie?

Probe: varfor hojdes den fran 10, har geografer konsulterats

Vilka faktorer bestammer vilka av de 10 butiker ett 61 kommer in pa?

Probe: Efterfragan, forsaljning, storlek pa butik/antal kunder
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Vilken respons har Systembolaget fatt fran smabryggerier angaende dessa regler?

Probe: Kostnader, restnotering

Hur resonerar ni kring bryggeriernas fraktkostnader till Orebro?

Probe: oréattvist geografiskt

Det har nyligen kommit fram lagforslag pa en differentierad 6lskatt beroende pa bryggeriers

storlek. Hur ser Systembolaget pa en sadan typ av skattesattning?

Probe: Paverkan fran EU

Hur ser det fortsatta arbetet ut med sortimentet fér lokalt och smaskaligt?

Probe: Utredningar, enkater, malsattningar

11.3 Bilaga 3: Intervjuguide for Sveriges Bryggerier

Syftet med denna studie &r att utforska forutsattningarna for svenska smabryggerier. Det som
ar av storst intresse ar dels hur smabryggerier paverkas av skatter, men framst hur
Systembolagets regler for smaskaliga producenter paverkar deras verksamhet. Som jag redan
namnt sa spelas intervjun in, och det &r bara jag som kommer att ha tillgang till den for att
kunna aterge citat ordagrant. Intervjun ar frivillig och du har full ratt att avbryta intervjun nar

du vill oavsett skal. Har du nagra fragor innan vi bérjar?

Den svenska marknaden for alkoholprodukter &r ju ratt sa speciell, med monopol pa
detaljhandel och hoga skatter, vad anser ni ar det viktigaste med ert uppdrag for den svenska
bryggerinaringen?

Probe: strdvan, ideal, politisk bundenhet
Antalet bryggerier i Sverige har 6kat explosionsartad de senaste aren, hur har det paverkat ert
arbete?

Probe: annat fokus, satsningar, syn p& marknad och konkurrens

Vad ligger bakom 6kningen av mikrobryggerier i Sverige?

Probe: fortsatta 6ka, minska, bubbla
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Ni &r &ven medlemmar i Brewers of Europe, hur influerar det ert arbete har i Sverige?

Probe: kunskapsutbyte, export, EU-regler, paverkan pa Sverige

Sverige exporterar mer an vi importerar, vad beror detta pa tror ni?
Probe: Skatter, lagar, Systembolaget

Vilka konsekvenser far den dkade granshandeln for de svenska 6lbryggerierna?

Probe: I6nsamhet, export

Vad har ni for syn pa skattesatser for bryggerier utifran storlek/produktionsvolym?

Systembolaget har ju vissa specifika regler for smabryggerier. Vad har ni for forhallningssatt

till Systembolagets regler for de mindre bryggerierna?

Har ni en dialog med era medlemmar angaende exempelvis deras utmaningar pa den svenska

marknaden?

Vilka forandringar vill ni se pa den svenska alkoholmarknaden?

11.4 Bilaga 4: Intervjuguide for Elixir Wine

Syftet med denna studie &r att utforska forutsattningarna for svenska smabryggerier. Det som
ar av storst intresse ar dels hur smabryggerier paverkas av skatter, men framst hur
Systembolagets regler for smaskaliga producenter paverkar deras verksamhet. Som jag redan
namnt sa spelas intervjun in, och det &r bara jag som kommer att ha tillgang till den for att
kunna aterge citat ordagrant. Intervjun ar frivillig och du har full rétt att avbryta intervjun nar

du vill oavsett skal. Har du nagra fragor innan vi borjar?

Kan du beratta lite kort om hur din verksamhet ser ut?
Hur skiljer det sig att ha med o6l att gora jamfoért med vin?

Hur har processen forandrats genom aren med Systembolaget?

TSLS OCH SYSTEMBOLAGET

Hur paverkas de produkter du importerar av TSLS?
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Vilka problem har du stott pA med Systembolaget?

Hur fungerar kommunikationen med Systembolaget?

Manga bryggare har pratat om oklarheter gallande regler, ar det nagot du kéanner igen?
Lust-etiketten

SAMARBETEN
Hur uppstod samarbetet med frakten upp till Orebro?

SKATT
Hur paverkar den svenska dlskatten din verksamhet?
Fokuserar du mer pa andra sidan sundet till foljd av skatten?

FRAMTIDA PLANER
Vilken riktning styrs verksamheten? Mer 61? Mer vin?
Hur ser planerna ut for export for er?

Vilka férandringar hade ni velat se?
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