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Sammanfattning

Mellanhdndernas forandrade roll - En studie av
intermediarernas funktioner i den svenska hemelektronikbranschen

Bakgrund och problem: En intermediér, eller en mellanhand, &r en aktér som finns
mellan kopare och en saljare pa en marknad och som koordinerar utbytet av varor och
tjanster, antingen genom att kopa varor eller tjanster fran en saljare och férmedla detta till
en annan kopare eller genom att hjalpa kopare och séljare att motas och utfora
transaktioner. Pa senare ar har mellanhandernas plats i branschers vardekedjor ifragasatts
genom den sa kallade disintermediationshypotesen. Andra menar dock att mellanhander
fortfarande har en viktig roll att spela men i andra roller och skepnader &n tidigare. Med
denna studie har vi velat kartlagga hur mellanh&nders funktioner har forandrats under de
senaste aren i var valda bransch, hemelektronikbranschen.

Syfte: Syftet med uppsatsen blir att kartldgga och analysera hur intermediérernas
funktioner i hemelektronikbranschen har forandrats under de senaste aren.

Avgransningar: Studien avgransar sig till att behandla den svenska
hemelektronikbranschen. Med hemelektronikbranschen avser vi foretag som
tillhandahaller hushallselektriska varor och vitvaror. Av mojliga mellanhander sa har vi
avgransat oss till saljforetag och handelshus/importorer och bortsett fran aterforsaljare.
Tidsmassigt sa har vi avgransat oss tio ar tillbaka i tiden.

Metod: Vi har genomfort studien i tva delar: en forstudie och en kvantitativ studie. |
forstudien genomforde vi tre intervjuer for att dels kartlagga branschens
vardeleveranssystem, dels for att skapa verktyg i form av propositioner for att méta hur
mellanhdndernas funktioner har férandrats i hemelektronikbranschen. I den kvantitativa
studien genomforde vi atta telefonintervjuer dér vi testade vara propositioner.

Resultat och slutsatser: | studien fann vi ett komplext ménster av forandringar vilka lag
till grund for genomgripande forskjutningar av mellanhandernas funktion.
Produktutveckling tycks ha blivit viktigare for mellanh&dnderna medan rollen som
informationsméklare tycks ha reducerats. Vidare tycks mellanhandernas logistikfunktion
ha forandrats genom att mellanhanderna lagerhaller en mindre andel av de produkter séljs
i butikerna. Slutligen framkom att det verkar vara konsolideringen i aterforsaljarledet som
ar den drivande kraften bakom dessa féréandringar.

Rekommendationer for fortsatt forskning: Vi vill rekommendera en férdjupad studie
av sambandet mellan olika forandringsfaktorer och intermedidrers funktioner. Ett annat
mojligt forskningsomrade &r om disintermediationshypotesen enbart ar applicerbar pa
aterforsaljarledet och inte pa foretag som inte séljer direkt till konsument.
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1 Inledning

| detta kapitel beskrivs problembakgrund, problemformulering och syfte med uppsatsen.
Vidare gar vi igenom studiens avgransningar, viktiga definitioner samt uppsatsens
disposition

1.1 Bakgrund

En intermediar, eller en mellanhand, &r ”en aktor som finns mellan kdpare och en séljare
pa en marknad och som koordinerar utbytet av varor och tjanster, antingen genom att
kopa varor eller tjanster fran en séljare och férmedla detta till en annan kopare eller
genom att hjalpa kopare och saljare att métas och utféra transaktioner”!. Mellanhander
existerar pa de flesta marknader och utgor en viktig del av samhallsekonomin. Under de
senaste aren har dock mellanhandernas plats ifragasatts. Framsteg inom IT, och da
sérskilt Internet, mojliggdr en mer direkt interaktion mellan kdpare och séljare, till
exempel via e-handel och elektroniska marknadsplatser. Som en konsekvens av detta
skulle ocks& mellanhander, till exempel &terforsaljare och handelshus, bli 6verflodiga. 2

Enligt denna hypotes, som vanligen bendmns disintermediationshypotesen, kommer e-
handel att ersatta mycket av de traditionella intermediéra funktionerna mellan
producenter och konsumenter. Disintermediationshypotesen ar dock inte oemotsagd och
mycket kritik har riktats mot dess slutsatser rérande mellanhindernas forsvinnande. Aven
om e-handel har fatt betydelse inom specifika branscher har dess genombrott knappast
varit revolutionerande for konsumentvarusektorn i sin helhet. Hypotesen har ocksa fatt
betydande kritik for att sakna empirisk forankring. Den Overlagset storsta delen av
forsaljningen till konsument sker ocksa fortfarande via aterforsaljare som oftast képt in
sina produkter fr&n en annan intermediar.’

Dessutom tyder studier pa att mellanhander i manga fall istallet har anpassat sig och tagit
delvis nya skepnader.* Porter konstaterar att Internet kommer att leda till omfattande
forandringar i branschers vardesystem, det vill séga de vardeskapande aktiviteter som
utfors i ett produktfldéde, och att de strategier som foretagen aktiva i vardesystemen
anvander sig av maste anpassas som en foljd av detta.” Exempel pa hur foretag har
anpassat sig till den nya situationen ar forekomsten av sa kallade cybermediarer, vilka
utgor en ny typ av intermediar. Cybermediarer har helt, eller delvis, specialiserat sig pa
att genomfora intermediara aktiviteter via Internet. Aven traditionella intermediarer har
kunnat aterkomma efter en inledande tillbakagang via sa kallad reintermediation. Saledes

Spulber, 1999 — Gversattning fran engelska
Se till exempel Benjamin & Wigand, 1995
Burton & Mooney, 1998

Giaglis, et al, 2002

Porter, 2001

a B w NP
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ar det alltsa mojligt for mellanhander att anpassa sig till, och till och med dra nytta av, de
tekniska framstegen.®

1.2 Problemdiskussion

Disintermediationshypotesen utgar fran ett transaktionskostnadsperspektiv. Detta innebéar
att intermedidrer finns till eftersom de bést kan hantera de kostnader som finns for att
genomfdra transaktioner mellan kdpare och séljare. Dock innebdr framsteg inom IT att
transaktionskostnaderna minskar och darmed ocksé behovet av intermediarer.’

Kritiker till detta perspektiv menar dock att synsattet maste kompletteras med en analys
av vilka funktioner som intermediarer fyller. Intermediarers funktioner &r att pa olika satt
matcha kdpare och séljare, samt att underlatta transaktioner. Detta gors av intermediérer
nar de kan utnyttja stordriftsfordelar eller specialiseringsfordelar, eller nar de kan hantera
risken i en viss transaktion mer effektivt en kopare eller séljare av en produkt skulle
kunna gora.®

Det finns tskilliga studier gjorda om nar, var och varfor disintermediation uppstar.®
Andra forskare har behandlat férandring av funktionerna hos mellanhénder, dock har de
genomgaende haft stort fokus pa Internets inverkan pa de intermediara funktionerna och
undvikit att behandla alternativa forklaringsfaktorer.'® Gemensamt for dessa studier &r
ocksa att de framforallt fokuserar pa mellanhander som saljer direkt till konsumenter. Fa,
om ens nagon, tar upp motsvarande problematik for de mellanhander som séljer till andra
marknadsaktorer, till exempel handelsagenter, handelshus, importorer eller saljforetag.

I hemelektronikbranschen i Sverige finns flera stora traditionella saljféretag verksamma,
som Bosch, Siemens, Phillips, Whirlpool och Samsung, samt tva stérre handelshus,
Adexi och AFK. Branschomsattningen ar ocksa mycket stor, 8,9 miljarder i
konsumentvérde under 2005, vilket gor det till viktig del av den svenska
samhallsekonomin.'* Manga av dessa aktorer har visat upp vikande marginaler och
resultat'?, vilket kan vara ett tecken pa ett stort férandringstryck i branschen, varfér man
kan anta att aven de intermediara funktionerna i branschen har paverkats. Sammantaget sa
ar det darmed en bransch som ter sig lamplig for var studie.

1.3 Problemformulering

Vi kan darmed konstatera att det finns ett problemomrade som é&r intressant att undersoka.
Med denna studie vill vi alltsa kartlagga hur mellanhanders funktioner har forandrats
under de senaste aren med avseende pa funktionerna matchning kopare och saljare och
underlatta transaktioner.

Klein et al, 2002

Dyer, 1997

Bakos, 1998, Sarkar et al, 1995, Spulber, 1999

Se exempelvis Orwart et al, 2001 eller Yadav & Varadarajan, 2005

10 Bakos, 1998

1 Branschkansliet, siffrorna galler enbart hushéllselektroniska produkter och vitvaror
12 Branschkansliet

© o N o
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Var metod for att gora detta kommer att vara att genomfora intervjuer med ett antal
aktorer som har stor kdinnedom om branschen om deras syn pa hur branschen har
forandrats under de senaste aren. Denna information kommer att analyseras ur ett
funktionsperspektiv. Vi kommer att genomfora studien pa mellanhander som inte séljer
direkt till konsument, aterforséljare far darmed rollen som kdpare i var studie. For att fa
med ett brett spektra av intermedidra aktiviteter genomfors studien pa handelshus och
séljforetag eftersom dessa fyller flera av de traditionella intermediara funktionerna. Vi
vill med valet av hemelektronikbranschen fa ett undersokningsobjekt med flera stora
aktorer som har verkat l&nge i branschen och som troligen har upplevt férandringar till
foljd av ett hart konkurrensklimat under de senaste aren.

Studien gors i ett vardesystemperspektiv, vilket innebér att vi kommer att lanka
funktionerna med branschens vérdeleveranssystem.'® Med andra ord s& kommer vi att
undersoka om funktionerna har forskjutits i vardesystemet fran till exempel handelshus
till aterforséljare.

1.4 Syfte
Med ledning av ovanstaende problemdiskussion kan vi formulera ett syfte.

» Syftet med uppsatsen blir att kartlagga och analysera hur intermediérernas
funktion i hemelektronikbranschen har foréandrats under de senaste aren.

1.5 Avgréansningar

» Som tidigare namnts kommer studien enbart att beakta hemelektronikbranschen.
Vidare kommer en avgransning att ske till de aktorer som verkar mot den svenska
slutmarknaden. Detta innebar inte att samtliga mellanhander maste vara
lokaliserade till Sverige, men daremot att de maste inga i en vardekedja som slutar
med svenska konsumenter.

> Med hemelektronikbranschen avser vi foretag som tillnandahaller
hushallselektriska varor och vitvaror. Vi véljer darmed bort bruna varor (radio och
tv), datorer, telekomvaror, verktyg och industriprodukter.**

» Vi kommer enbart att undersoka handelshus (till exempel Adexi) och saljféretag
(till exempel Siemens) eftersom dessa kan inneha flera av de intermediéra
funktionerna. Vi véljer darmed bort specialiserade intermedidrer sa som
transportdrer som fyller betydligt farre funktioner och déarmed inte ar lika
intressanta for oss att undersoka.

> Tidsmassigt sa avgransar vi oss tio ar tillbaka i tiden. Detta ar dock en ungefarlig
avgransning eftersom vara respondenter inte rimligtvis kan ha en uppfattning om
en forandring har intraffat under de senaste tio eller elva aren.

B3 Porter, 2001
Vanlig branschindelning enligt Tobias Gullberg pd Branschkansliet
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1.6 Definitioner

Det finns manga definitionsmassiga fragestallningar i en studie som denna, till exempel
vad en mellanhand &r och vad &r det for funktioner som en mellanhand skall uppfylla.
Dessa fragestallningar kommer att besvaras i detalj i teorikapitlet. Har foljer dock en kort
beskrivning av vara viktigaste begrepp:

Intermediar — Aktor som koordinerar utbytet av varor och tjanster, antingen genom att
kopa varor eller tjanster fran en séljare och férmedla detta till en annan kopare eller
genom att hjalpa kdpare och séljare att métas och utfora transaktioner. Vi bortser dock
fran de mellanhander som saljer direkt till konsument och fokuserar pa handelshus,
importorer och saljforetag.

Intermediar funktion — Tva huvudfunktioner; Matchning och underlattande av
transaktioner. Matchningen sker genom tre delfunktioner: bestdmma produktutbud, att
soka kopare for séljare och vice versa och bestamma prisnivaer. Underlattandet av
transaktioner sker genom: logistik, slutféra kop och fortroende.

Intermediar aktivitet — De aktiviteter som mellanhander utfor for att fylla de
intermedidra funktionerna

Mellanhand - Intermediar

Disintermediation — Innebdar att mellanh&nder foérsvinner ur en branschs vérdesystem
eller att intermedidra funktioner 6vertas av koparen eller séljaren av en produkt
Reintermediation — Innebdr att en mellanhand som drabbats av disintermediation
atervander till vardesystemet eller att en funktioner atergar till att fyllas av intermediarer..
Cybermediation — Innebér att det uppstar intermediarer som &r specialiserar sig pa att
utfora intermediéra aktiviteter med Internet som redskap.

Handelhus — Foretag som importerar produkter fran flera olika leverantorer och saljer
dem vidare till flera olika aterforsaljare.

Bransch — En grupp organisationer vilka producerar och/eller tillhandahaller output som
4r néra substitut till varandra™

1.7 Disposition

Kapitel 1, Inledning: Detta avsnitt ger en introduktion till &mnet och det problemomrade
som foreligger. Vi tar upp syftet med uppsatsen och det problem vi amnar behandla
diskuteras.

Kapitel 2, Teori: Studien bygger i hdg grad pa tidigare studier och i detta kapitel kommer
dessa kopplingar att pavisas. Kapitlet kommer att ta upp begrepp sa som vardekedja,
intermedidrers funktion och disintermediation. Huvuddelen kommer dock att fokusera pa
vilka funktioner som mellanhander bidrar med pa en marknad.

Kapitel 3, Metod: | detta kapitel redogors den vetenskapliga ansats som kommer att
anvandas i uppsatsen. Vidare kommer studiens tillvagagangssétt och tillforlitlighet att
presenteras.

1 Ask & Ax, 1997
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Kapitel 4, Forstudie: Inledningsvis kommer en samanstéllning av ett antal inledande
intervjuer med aktdrer inom branschen att redovisas. Denna analyseras sedan i ljuset av
var teoretiska modell och leder fram till ett antal propositioner som skall testas.

Kapitel 5, Kvantitativ studie: De propositioner som framkommit i forstudien har testats
genom en surveyundersokning och redovisas i detta kapitel kvantitativt. Resultaten den
kvantitativa studien analyseras i syfte att beskriva hur och varfér mellanhédndernas
funktioner har forandrats.

Kapitel 6, Slutsatser: Resultatet fran studien kommer slutligen att syftet med studien och
svar pa hur och varfor intermediarernas funktioner har forandrats.
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2 Teoretisk referensram

| detta kapitel beskrivs vad en intermediar &r och vilka funktioner intermediarer fyller. Vi
visas ocksa kopplingen mellan vardeleveransystem och de aktuella funktionerna. Vidare
introduceras och beskrivs fenomenet disintermediation.

2.1 Funktionerna och véardeleveranssystemet

Som konstaterats finns det ett antal olika funktioner som en mellanhand kan utfora. Vilka
funktionerna ar varierar mellan foretag och mellan branscher. For att fylla en funktion sa
maste dock intermedidrerna utfora vissa aktiviteter, som pa en lokal niva sker i en
vardekedja och pa branschniva i ett sa kallat vardeleveranssystem.

2.1.1 Vardekedjan

En vardekedja beskriver ett foretag utifran dess vardeskapande aktiviteter. Den exakta
utformningen av vardekedjan skiljer sig mellan olika foretag da det inte existerar tva
foretag som ar identiska. Vardekedjans aktiviteter gar att dela upp i tva grupper; priméra
och stddjande aktiviteter. De priméra aktiviteterna foljer i princip det flode som en
produkt har dar varje steg i processen amnar tillféra varde till kunden. Generellt kan man
dela upp denna process i logistik for inputs, tillverkning, logistik for fardiga produkter,
marknadsforing & forsaljning samt service. Vid sidan av de priméra aktiviteterna finns en
uppséttning stddjande aktiviteter som brukar delas in i foljande kategorier; anskaffande
av resurser, teknologisk & teknisk utveckling, hantering av personalresurser samt

foretagets struktur.'®
Anskaffande av resurser \

Teknologisk och teknisk utveckling

Hantering av personalresurser

Stddjande aktiviteter

Foretagets struktur

Priméara aktiviteter
produkter
Service

Logistik for inputs
Tillverkning
Logistik for fardiga
Marknadsforing och
forsaljning

Marginal

Figur 2.1 Foretagets vardekedja Kélla Ax och Ask, 1995 (6versattning fran Porter 1998)

16 Ax och Ask, 1995
10
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2.1.2 Vardeleveranssystemet

De intermediéra aktiviteterna sker inte oberoende av externa aktorer. Vilken roll en
mellanhand har att spela bestams i hdg grad av den omgivning inom vilken verksamheten
bedrivs. Medan den viktigaste funktionen for somliga finansiella mellanhander &r
prissattning ar denna funktion helt ovidkommande i andra branscher. For att forsta en

specifik funktions relevans for en mellanhand maste man féljaktligen ha forstaelse for
den omgivning mellanhanden verkar i.

Foretaget befinner sig i ett system av aktérer som utfér olika former av aktivteter.
Tillsammans bildar dessa strategiskt distinkta aktiviteter en branschvérdekedja, eller ett
vardeleveranssystem. Begreppet aktivitet far i detta sammanhang en ndgot annorlunda
innebord &n nar man talar om foretagets vardekedija. | detta sammanhang far begreppet en
liktydig betydelse till foradlingssteg. Olika branscher kan ha olika aktiviteter men alla har
de distinkta aktivteter genom vilka produkten eller tjansten foradlas.'” Figur 2.2

exemplifierar ett vardeleveranssystem och hur det hédnger ihop med foretagens enskilda
vardekedjor.

Enskilda véardekedjor Branschens vérdekedja

Aktivitet 1
Aktivitet 2
Aktivitet 3

Foretag A

Foretag B
Foretag C

Figur 2.2 Foretagets vardeleveranssystem Kalla: Ask och Ax, 1995

<
Foretag D
S

Foretag E
Foretag G

Foretag F

Figuren illustrerar dven att olika foretag kan utfora flera olika aktiviteter i
vardeleveranssystemet. Ett séljforetag kan ha en viss egen produktion och darmed &ven
vara en leverantor. Foretaget skulle ocksa kunna éppna egen forsaljning till konsument
och darmed iklada sig rollen som aterforsaljare. Detta aterspeglar sig ocksa i foretagets
funktioner. En leverantdr kan mycket val uppfylla samma intermedidra funktioner som ett

Ax och Ask, 1995
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handelshus tack vare att de har integrerat vertikalt. Detta innebdr att gransdragningen
mellan olika aktorer ofta ar svar att gora och inte sjalvklar.

Ur ett vardekedjeperspektiv levererar inte enbart leverantérerna en produkt, utan faktorer
sa som faktureringssystem och logistik ar ocksa viktiga for foretagets
konkurrensférmaga. Kontakten mellan olika steg i vardesystemet far stor betydelse for
kostnadsnivaer. Efterstravansvart ar ett samarbete mellan aktérer i olika steg i
vérdeleveranssystemet i syfte att underlétta optimering av dessa lankar.*® Porter
illustrerar hur optimering mellan olika vardekedjor kan leda till konkurrensférdelar
genom att exemplifiera med ett foretag inom godisbranschen. Godisfabrikanten kan slopa
onddiga steg i foradlingsprocessen genom att 6vertala sin leverantér att upphora
leveransen av choklad i chokladkakeformat utan istéllet leverera den i flytande form.
Samma effekt kan uppnas genom 6vergangen till Just-In-Time logistik (JIT). De fordelar
som kan uppnas genom att fokusera pa lankarna mellan olika véardekedjor beror inte
enbart tillverkningsprocesser och logistik utan en mangd omraden har potential till
optimering. De enskilda foretaget, dess leverantorer och distributorer kan alla dra fordel
av att uppmarksamma och utnyttja dessa lankar.™

2.2 Vad ar en intermediar?
Spulber definierar en intermediér som:

..en aktér som koordinerar utbytet av varor och tjanster, antingen genom att kpa varor
eller tjanster fran en séljare och formedla detta till en annan kopare eller genom att
hjalpa képare och saljare att motas och utféra transaktioner.?’

Ur ett vardesystemperspektiv sa kan man saga att mellanhanden utfor vissa
vardeskapande aktiviteter mellan en kdpare och en séljare av en produkt. I en enkel
ekonomisk modell som illustreras i figur 2.3 nedan skulle intermedidren kunna vara en
aterforsaljare som formedlar produkter fran en producent till en konsument.
Intermediaren utgdrs i detta fall av aterforsaljaren.

18 Ax och Ask, 1995
19 Porter, 1998
Spulber, 1999 — dversattning fran engelska
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Branschens

Enskilda vardekedjor vardeleveranssystem

Aktivitet 1

: i

Aktivitet 2

<—

Aktivitet 3

44—

o
;
£

Aktivitet 4

<
<

Aktivitet 5

Kopare
4—

Aktivitet 6
v Aktivitet 7
Figur 2.3 Vad &r en intermediar? Kélla: Egen

I de flesta fall finns det dock flera mellanhander, eller intermedidrer, i en vardekedja. |
figur 2.4 sa har vi en producent av skor i land X. Skorna saljs via ett handelshus i land Y
som i sin tur séljer vidare skorna till en aterforsaljare i samma land. Konsumenterna
handlar sedan i sin tur av aterforsaljaren i dennes butik. | detta exempel s& utgor bade
handelshuset och aterforsaljaren intermediarer i processen, men det skulle lika garna
kunna ha varit handelsagenter, grossister, transportforetag eller dylikt i denna kedja. Det
ar viktigt att notera att den intermediéra aktiviteten kan innehalla bade agentur, det vill
saga att sdlja en produkt pa uppdrag av nagon annan, eller forsaljning, det vill sdga nar
intermediaren dvertar aganderatten till varan.”*

2 Ellis, 2003
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Branschens

Enskilda vardekedjor vardeleveranssystem

Aktivitet 1

v

Aktivitet 2

:
g
o

<

Aktivitet 3

Handelshus

<4—

<

Aktivitet 4

<4

Aktivitet 5

Aterforsiljare

<4

Aktivitet 6

: v

£

2 -

5 Aktivitet 7

N4

v
Figur 2.4 Vardeleveranssystem med flera intermediérer Kalla: Egen

Eftersom vart fokus ligger pa de aktiviteter som utfors innan produkten nar
aterforsaljarledet sa behdver vi en snavare definition av vilka vi ser som intermedidrer.
Med intermediér avser vi darfor enbart mellanhander som koordinerar utbytet av varor
och tjanster, antingen genom att kdpa varor eller tjanster fran en saljare och formedla
dessa till en annan kopare eller genom att hjalpa kdpare och saljare att motas och utfora
transaktioner och som inte séljer direkt till konsument.

2.3 Varfor finns intermediarer?

Mellanhéander har under lang tid utgjort en sjalvklar och djupt integrerad del av
varldshandeln. En skenbart logisk foljd av att mellanhander forsvinner ur
vardeleveranssystemet ar att deras vinstmarginal elimineras vilket leder till en hogre vinst
for séljare och kopare. Trots detta har intermediarer fortfarande en stark position i manga
branscher. Enligt det vanligaste synséttet beror detta forhallande pa att det inom de flesta
marknader foreligger olika former av transaktionskostnader i relationen mellan séljare
och kopare.??

2 Spulber, 1999
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Transaktionskostnaderna ar de kostnader som finns for att genomfora transaktioner pa en
marknad. Dessa kostnader korrelerar med geografiska, kulturella och tidsméssiga avstand
mellan kdpare och séljare. Intermedidrer utnyttjar dessa kostnader genom att utveckla och
formedla handelsfloden som producenten inte ar villig eller kapabel till att sjalv
genomfora. En viktig podng i detta perspektiv ar att eftersom intermediarers framsta
uppgift ar att hantera transaktionskostnader, sa kommer behovet av dessa att minska i fall
transaktionskostnaderna minskar pa annat satt, t ex genom tekniska framsteg.

Enligt Dyer finns det fyra huvudsakliga typer av transaktionskostnader:*

e Sokkostnad, forknippade med att identifiera och utvérdera potentiella
handelspartners

e Kontraktkostnader, forknippade med att forhandla och skriva avtal

o Overvakningskostnader, forknippade med att forsakra sig om att parterna
uppfyller sina ataganden.

e Sanktionskostnader, forknippade med att férhandla med och utéva sanktioner mot
parter som inte uppfyller sina ataganden.

Under forutséttning att alla andra forhallanden ar lika, sa innebar férekomsten av
transaktionskostnader att det kan l6na sig for producenten att lata en mellanhand
genomfora export- och importrelaterade uppgifter, sa att denne kan utnyttja skalfordelar i
distributionen som inte star éppna for producenten. Saledes &r intermediarens tillskott
korrelerat till storleken pa transaktionskostnaderna i ett visst utbyte.

2.4 Intermediarers funktioner

Intermediéarer existerar saledes for att minska transaktionskostnaderna i en branschs
vardesystem. Fragan blir da pa vilket sétt som detta sker. Flera forfattare har skrivit om
mellanhanders funktioner utifrén delvis olika perspektiv.** En av de mest refererade
forfattarna ar Spulber, som har ett uttalat transaktionskostnadsperspektiv. Spulber utgar
fran de grundlaggande mekanismer som forklarar varfor intermediarer existerar. Centralt
i Spulbers argumentation &r att mellanhénder existerar for att de kan nyttja
stordriftsfordelar och i hanteringen av vissa transaktioner, att de kan minska och hantera
risk genom bland annat diversifiering samt att de kan bidra till en hogre fortroendeniva
genom sitt rykte.”®

Spulber utgar fran att det foreligger en osakerhet i relationen mellan kopare och séaljare.
Riskerna kan handla om allt fran att tillgangen pa produkterna ar okand till att kvalitén
varierar. Mellanh&nder kan genom att hantera stora volymer reducera olika former av
risker. En annan roll som Spulber ser for mellanh&nder &r att koordinera kdpare och
séljare. Olika former av aktiviteter genomfors sa som att genomfora transaktioner,
tillhandahalla betalningssystem, kontroller av lager och skota bokforing. Vid sidan av att
forena kdpare och séljare kan mellanhdndernas funktion &ven inkludera prisséttning och

2 Dyer, 1997
2 Spulber, 1999, Sarkar et al. 1995, Bakos, 1998
% Spulber, 1999

15



Handelshdgskolan vid Goteborgs universitet F. Johansson & J. Samuelsson

information om vad som bor produceras. Kontrakt mellan olika parter sa som kdpare och
saljare kan vara dyra da det kostar att formulera och kontrollera efterlevnaden av
kontrakt. Kopare och saljare kan ha svart att inga verkligt bindande kontrakt med
varandra. Svarigheter med att garantera kontraktens efterlevnad leder till att aktorer far
incitament att agera opportunistiskt. N&r det inte existerar nagra mekanismer for att
bestraffa opportunistiskt beteende kan det leda till att somliga aktorer drar nytta av
situationen. Forknippat med detta &r rollen som mellanhanden kan spela i att forsékra sig
om att saljaren uppfyller kvalitetskriterier som &ligger denne. Overvakningen kan
innefatta omraden sa som att kontrollera att produkter haller dverenskommen kvalitet,
tidsmassiga leveranser och att reklamationsprocessen fungerar val.?®

Andra forskare intar ett koncentrerar sig pa vilket satt som mellanhander fyller en
funktion pa en marknad och i vilka typer av tjanster detta tar sig uttryck. Sarkar et al et al
betonar exempelvis sokningsfunktioner, matchningen, logistik och
informationshanteringen hos intermediarer?’. Bakos resonerar p4 ett liknande sétt och
delar upp funktionerna i tva huvudomraden; 1) att matcha kdpare och séljare och 2) att
underlatta transaktioner. (Se figur 2.5)

Bestamma
— produktegenskaper
Bestamma —l Aggregering av produkter
— produktutbud
Matchnin Sokning av —_— ot
i . .
g > Kopare for produktinformation
séljare och
vice versa —l Matchning av
séljerbjudande och
Bestamma koparpreferenser
—
prisnivaer
—
Logistik
Underlattande av
transaktioner
> Slutféra
kopet
—
Fortroende
Figur 2.5 Intermediérers funktioner Kalla: Bakos,1997

2% Spulber, 1999 — dversattning fran engelska

z Bakos, 1998, Sarkar et al, 1995
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1) Matcha kopare och séljare
Matchningen sker genom tre delfunktioner; a) bestamma produktutbud, b) att s6ka kdpare
for saljare och vice versa och c) bestamma prisnivaer

a)

b)

Intermedié&rer har en roll att fylla i att bestdmma vilka produkter som skall
séljas och vilka egenskaper dessa ska ha. Genom att férmedla information om
vad kunderna efterfragar, kan de styra producenter till att tillverka ratt
produkter. De kan ocksa sta for produktutveckling, forskning, och till och med
vissa delar av produktionen. Intermediarer kan ocksa aggregera olika
produkter, till exempel en kaffekokare med en forsakring, och pa satt skapa
nya produkterbjudanden.?®

Mellanhéander hjalper ocksa séljare att hitta kopare genom att formedla
information om produkten och priset och genom att matcha saljerbjudande
med koparpreferenser. Pa liknande satt sa kan en intermediar finna en lamplig
producent for en produkt som kunden behdver. Vid import &r det till exempel
vanligt att man anlitar en agent som talar spraket och ”kan” marknaden.?®
Detta sker pa grund av att sokkostnaderna ar sa hoga att det inte l6nar sig for
en &terforsaljare eller producent att gora detta sjalva®

En tredje delfunktion &r bestdmma vilket som &ar det ratta marknadspriset for
en produkt. Detta kan exempelvis ske genom auktionsférfarande vid
aktiehandel, forhandling vid en bilaffar hos en aterforséljare av begagnade
bilar eller helt enkelt genom att ge ett fast priserbjudande som kdparen
antingen kan godta eller forkasta. Om det visar sig att kunderna inte &r
beredda att betala priset sa kan mellanhanden formedla denna information till
saljaren s att denne eventuellt kan korrigera priset.*

2) Underlatta transaktioner
Underlattandet av transaktioner sker genom a) logistik, b) betalning och c) fortroende

a) Logistik innebdr att se till att en vara, tjanst eller information transporteras
fran saljaren till koparen. Valdigt forenklat innebar detta tva
huvudaspekter; att transportera och att lagerhalla produkterna.®

b) En mellanhand kan ocksa ansvara for att betalning sker, till exempel ar
kreditkort som American Express exempel pa en intermediar med denna
funktion.*

28
29
30
31
32
33

Bakos, 1998

Ibid

jmfr transaktionskostnader pa foregaende sida
Bakos, 1998

Ibid

Bakos, 1998
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c) For att transaktioner éverhuvudtaget skall aga rum krévs det en viss niva
av fortroende. Fortroendet skyddar kopare, saljare och intermediarer fran
opportunistiskt beteende fran andra aktorer pa marknaden. Denna roll kan
innehas av banker som ger ut kreditbrev eller genom en bedémning av
kreditvardighet.>*

2.5 Disintermediation

Vad héander da om forutsattningarna for intermediarer i en branschs vardeleveranssystem
forandras? Bade forskare med transaktionskostnader som utgangspunkt och deras kritiker
talar om disintermediation som fenomen och som en trend i samhéllet. Disintermediation
innebar att de funktioner som intermediarer tidigare har uppfyllt 6verfors pa koparna eller
séljarna. Ordet &r frekvent anvant i samband med diskussioner de nya forutsattningar som
uppstar i och med olika tekniska innovationer. Termen disintermediation i sig bérjade
anvandas i finansbranschen for att beskriva den process om intraffade nar de tjanster som
traditionellt utforts av bankpersonal ersattes av bankomater och kunderna sjalva.*
Disintermediationen som begrepp spreds till fler branscher allt eftersom kopare
uppmanades/forvantades att utfora storre del av arbetet. Framsteg i informationsteknologi
ar allmént erkant som ett fenomen som har orsakat och fortfarande orsakar fundamentala
forandringar i marknadsstrukturer. Anvéandandet av interna inforationssystem och
Internet och resulterat i nya végar att gora affarer, till exempel e-handel och elektroniska
marknadsplatser.*® Eftersom intermediarer, tminstone vid en férsta anblick, fordyrar
kostnaden for produkter, sa finns det starka incitament for bade producent och koparledet
att eliminera mellanhanden.*’

34 Bakos, 1998

% Sen & King, 2003

% Rockart och Scott-Morton, 1991
s Sen & King, 2003
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Branschens

Enskilda vardekedjor vardeleveranssystem
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Figur 2.6 Disintermediation Kalla: Egen

Enligt disintermediationshypotesen kommer transaktionskostnaderna att vara lagre pa
elektroniska marknader an pa traditionella marknader eftersom att konsumenter dér kan
handla direkt av producenter via Internet utan att utnyttja aterforséljare. Som ett resultat
av detta riskerar traditionella intermedidrer att konkurreras ut fran dessa marknader och
ersattas antingen av specialiserade mellanh&nder eller av en situation dar kpare och
saljare star i direkt kontakt med varandra.*®

Tidig forskning inom disintermediation pekade pa att denna forflyttning mot en mer
direkt interaktion mellan producenter och konsumenter skulle leda till att traditionella
mellanh&nder gradvis skulle férsvinna. Detta har dock hittills visat sig vara en overdrift,
och disintermediationshypotesen har fatt betydande kritik for att sakna empirisk
forankring.® Det har ofta visat sig att starka, traditionella intermediarer kommer att
kunna imitera cybermediarernas teknologi och darmed aterkomma fran disintermediation,
i en sa kallad reintermediation. Genom att utnyttja de tillgangar man har i kundkontakter
och tillit och kunna rekonfigurera dem till e-baserad handel sa kan traditionella
intermediarer lyckas vl i att &terta forlorade marknadspositioner.*°

% Lee, 1997
39 Se till exempel Burton & Mooney, 1998 eller Adelaar, 2000
40 Chircu och Kaufman, 1999
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Internet medfor ocksa en mojlighet for en ny typ av intermediar som &r helt eller delvis
lokaliserad till Internet. E-handeln och e-marknader medfor delvis nya forutsattningar
som maste uppfyllas av antingen traditionella intermediarer eller av en ny typ av
intermedidr, sk cybermediarer. Cybermediarer fyller sasmma funktioner som traditionella
intermedidrer fast med nya, oftast webbaserade, hjédlpmedel. Genom att specialisera sig
pa anvandandet av IT sa kan de genomfora vissa intermediara funktioner, snabbare,
billigare och mer effektivt &n traditionella intermediarer. Framforallt fyller cybermediarer
en viktig sokfunktion, men &r av naturliga skal mindre lampliga for fysisk distribution,
med undantag for distribution av information och programvara.*

Internetanvandandet anses allmént vara den viktigaste drivande faktorn for
disintermediation. Enligt Sen & King sa bidrar Internet genom att

> erbjuda 6kade majligheter for producenter att delta i aktiviteter pa marknader dar
distributionskostnader och forsaljningskostnader sjunker, exempel pa branscher
dar detta &r aktuellt &r publicister, informationsservice och digitala produkter.

» Overfora mer av séljfunktion till koparna, genom till exempel online order och fill
out formulér.

» Oka mojligheterna att ta del av kdparpreferenser och saljerbjundanden.

» mojliggora dkad kdnnedom for producenten om kunden genom Market
Intelligence, till exempel genom félja folks inképsménster.*?

Eftersom intermediarens tillskott ar korrelerat till forvantade transaktionskostnader i ett
visst utbyte blir foljden att mellanhander ofta en viktig utgor aktor nar en eller flera av
foljande forutsattningar uppfylls:

> Pa nya produktmarknader

» Vid utbyte mellan parter som separeras av stora geografiska, kulturella eller
sprakliga avstand.

» Nar saljaren har liten internationell erfarenhet (eller kdparen, i de fall denne
initierar utbytet).

Det omvéanda forhallandet, det vill saga disintermediation, galler ocksa. Mellanhander
tenderar att minska i betydelse:

» nér produktmarknader mognar,
> nar avstand minskar
> nar producenten eller kdparen far mer internationell erfarenhet.*?

4 Chircu och Kaufman, 1999
4 Sen & King, 2003
43 Ellis, 2003
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3 Metod

| detta kapitel kommer vi att beskriva den metod vi har anvant for uppsatsen. Det skall ge
lasaren en uppfattning om det tillvagagangssatt som ligger bakom de uppnadda
resultaten.

3.1 Undersdkningens ansats

Genom att vélja angreppssatt visar vi hur vi ser pa problemet och hur vi ska undersoka
det.** Vi utgér fran undersokningsobjektet som ar hemelektronikbranschen, och gor en
kvalitativ analys av hur mellanh&nders funktioner i vardesystemet har fordndrats over tid.
Denna del av undersdkningen, vilken vi harefter bendmner forstudie, kan ségas ha ett
explorativt syfte, det vill s&ga skapa ett ramverk for hur branschen ser ut och hur den
teoretiska modellen kan appliceras. Genom intervjuer med ett mindre antal akttrer har
kunnat beskriva hur de generella funktionerna i var analysmodell fungerar inom den
aktuella branschen samt skapat forutsattningar for att formulera ett antal propositioner om
vilka trender som rader i branschen. Dessa propositioner har sedan testats pa ett storre
antal aktorer i en kvantitativ studie for att se huruvida dessa trender kan sagas vara
allmangiltiga, resultaten analyseras sedan bade kvantitativt och kvalitativt. | denna studie
kan ansatsen sagas vara deskriptiv. Genom att analysera resultaten fran undersékningen
har vi sedan forsokt faststalla varfor dessa forandringar har &gt rum.

Anledningen till att vi har valt ha bade en kvalitativ och kvantitativ ansats har varit att vi
inte har kunnat genomfora djupintervjuer med fler an ett fatal aktorer. Detta har berott
framforallt pa tidsbrist fran respondenternas sida kombinerat med ett stort geografiskt
avstand. Hade vi kunnat genofora fler djupintervjuer sa hade vi kunnat valja en helt
igenom kvalitativ ansats.

Déremot var manga respondenter varit beredda att stalla upp pa kortare telefonintervijuer.
For att kunna fa relevant information sa har vi darfor formulerat vara propositioner som
gett oss mycket information trots relativt korta intervjuer

3.2 Tillvagagangssatt

Denna studie kommer att fokusera pa mellanhander i form av handelshus, importérer och
saljforetag. Detta innebar att aterforséljare inte kommer att betraktas som en intermediar.
Denna definition av mellanhand eller intermediar som exkluderar aterforsaljare hor till
undantaget i andra studier. Studiens snava definition av begreppet har tva orsaker. Den
forsta orsaken ar tidsaspekten. Pa grund av begransad tid maste gransdragningar dras for
att istallet formas skapa djup i det faktiska analysomradet. Den andra orsaken &r att denna
del av véardekedjan ur var synvinkel helt enkelt ar intressantast att analysera eftersom sa
liten del av den befintliga forskningen har detta angreppssatt.

44 Lekvall och Wahlhin, 2001
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Utgangspunkten i denna studie &r hemelektronikbranschens vérdeleveranssystem. Genom
att kartlagga det aktuella vardeleveranssystemet uppenbarar det sig vilka aktérer som
agerar pa marknaden, strukturer dem emellan samt vilka aktiviteter som utfors for att
fylla de aktuella funktionerna. Det kartlagda vérdeleveransystemet har fatt ligga till grund
for ett antal propositioner om hur funktionerna i branschen har forandrats. Dessa
propositioner testas sedan genom att intervjua andra viktiga aktorer i branschen

Mycket energi har vigts at att skapa en forstaelse for vilka funktioner som mellanhander
erbjuder pa en marknad. Genom att bestamma vilka dessa generella funktioner ar, har en
grund skapats for att analysera vart specifika fall. Dessa generellt applicerbara funktioner,
vilka har redogjorts for i teorikapitlet, satte i hog grad ramarna for de intervjuer som
senare agde rum.

Det storsta problemet i var studie har varit att skapa verktyg for att mata hur
mellanhandernas funktioner har forandrats. Den teoretiska modellen gav inga svar pa hur
man genomfér matningar av detta slag. Darfor har vi delat upp studien i tva delar.

3.2.1 Forstudie

Den forsta delen av studien kan ses som en forstudie for att ta reda pa hur den teoretiska
modellen kan appliceras pa hemelektronikbranschen. | denna del har vi genomfort
intervjuer med representanter for tre mellanhdnder i branschen for att kartlagga
branschens vardesystem och med hjalp av insatta bedomare skapa en forstaelse for hur
vara teoretiska verktyg kan appliceras pa hemelektronikbranschen. Dessa intervjuer har
varit semistrukturerade och relativt forutsattningslosa. Vi utgick har ifran vardesystemet
utseende och forde diskussioner kring de teoretiska begreppen tillsammans med
respondenterna. Genom detta tillvagagangssatt hoppades vi kunna avgora vilka av
funktionerna som var applicerbara och vilken form de tog i det aktuella vardesystemet.

Genom att analysera resultatet fran dessa intervjuer skapade vi propositioner som beror
hur och varfor mellanh&ndernas funktioner har forandrats.

3.2.2 Kvantitativ studie

Efter att propositionerna fardigstallts inleddes en andra intervjuomgang. Intervjuerna
agde aterigen rum med representanter for mellanhander i branschen, denna gang atta till
antalet. Dessa fick svara pa ett strukturerat frageformular dar de dels fick ta stallning till
ett antal pastaenden om hur mellanhandernas funktion paverkats i deras bransch, och dels
fick fragor om varfor de trodde att detta intraffat samt hur detta hade paverkat dem sjalva.
Efter intervjufasens fullbordande sammanstalldes intervjumaterialet. Materialet redovisas
fragvis och analyseras i ett separat stycke under respektive omrade.

| den avslutande delen av uppsatsen har slutsatser dragits med ledning av uppsatsens
fragestallning. Detta innebar att vi redogor for de funktioner som mellanhanderna fyller
och hur dessa har forandrats. Dartill framstélls branschens véardesystem, genom vilket vi
satter mellanh&nderna och dess funktioner i sitt sammanhang.
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3.3 Datainsamling
For att svara pa var fragestallning har vi anvant oss av bade primardata och sekundardata.

> Sekundardata dr redan ar insamlat i nagot sammanhang, till exempel statistik eller
tidigare undersokningar.

> Primérdata ar data som man sjalv samlar in och sammanstaller.*®

3.3.1 Priméardata
Var primardata bestar, som tidigare konstaterats, av intervjuer med representanter fran
olika mellanhander i den aktuella branschen.

Urval

For att fa en sa representativt bild som mojligt har vi anvant oss av ett strategiskt urval.
Alternativet hade varit att anvénda oss av ett slumpmaéssigt urval, dock &r detta inte
aktuellt pa grund av det begransade antalet respondenter och vi genom att valja de storsta
aktdrerna anser oss ge den bésta generella bilden av branschen.

| var studie sa kan gransen uppfattas som harfin mellan producent och mellanhand. Flera
foretag, till exempel Electrolux, &ger fabriker som tillverkar deras produkter. Vi har dock
anda valt att klassificera dessa som mellanhander eftersom de fyller intermediara
funktioner och konkurrerar inom samma steg av vardeleveranssystemet.

Vi har valt de omséattningsmassigt storsta aktGrerna som vi har identifierat som delar av
branschens vardesystem, under forutséttning att de har varit lokaliserade till Sverige. Det
finns ingen statistik om fordelning av marknadsandelar mellan olika aktorer, den enda
information vi har kunnat fa ar vilka de stérsta aktorerna ar i det aktuella
branschsegmentet. Utifran denna information har vi gjort urvalet. Intervjuer har
genomforts med: Adexi, AFK, AM Hushall, Bosch/Siemens, OBH Nordica, Phillips,
Samsung och Tefal. Tre av dessa atta aktorer har vi intervjuat tva ganger, det vill saga i
bade den kvalitativa och den kvantitativa studien. Eftersom flera av respondenterna har
begart att fa vara anonyma, sa kommer vi inte att redovisa vilken aktor som sagt vad utan
istallet bendmna dem aktor A, aktor B, etc.

Intervjuerna har &gt rum med personer som beddmts ha god insikt i om foretagets
vardeskapande aktiviteter. Prioriteten har har legat pa att intervjua de som har bast insikt i
de trender som rader pa marknaden. Rent praktiskt har detta inneburit att vi intervjuat
VD, séljansvarig eller marknadsansvarig i respektive bolag. Dock har vi latit varje
respondent sjalv avgéra om denne &r mest lampad att svara eller om det finns ndgon
annan som battre kan besvara vara fragor.

Urvalet av aktorer som intervjuats tva ganger baserades i forsta hand pa om de fanns i
vart geografiska naromrade eftersom vi i forsta hand ville genomféra personliga

4 Lekvall och Wahlbin, 2001
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intervjuer. Dock fanns enbart en aktor i Goteborgstrakten, varfor vi gjorde tva
kompletterande intervjuer med tva av de storre aktorerna.

3.3.2 Sekundéardata

Information till den teoretiska delen av uppsatsen, som innefattar forklaring till vilka
funktioner en mellanhand kan inneha, har vi fatt genom sekundéardata i form av bocker
och forskningsartiklar i olika vetenskapliga tidskrifter.

For att hitta tidigare forskning pa omradet har vi anvant oss av informationssokning via
soksystemet GUNDA pa Handelshogskolan. Framst har vi sokt i databasen Business
Source Premie, samt via sokmotorn Google Scolar pa sékorden disintermediation,
intermediation, intermediaries, cybermediation, cybermediaries, reintermediation,
middlemen, value chain reconfiguration samt sokordens svenska motsvarigheter.

Genom de artiklar som vi har hittat genom detta tillvdgagangssatt har vi kunnat
identifiera vilka kallor som dessa anvénder sig av och sjélva sokt upp detta. Sammantaget
har en stor del av tiden anvants till att genomfora en grundlig genomgang av
forskningsomradet.

Val av modell

Var metod for att mata hur mellanhandernas funktioner har forandrats tar sin
utgangspunkt i Bakos definition av funktioner som har redovisats i teorikapitlet. Vi hade
aven kunnat valja Spulbers eller Sarkars definition, men Bakos modell &r ur var synvinkel
mest lamplig att anvanda. Alla tre talar om samma saker men med olika uppdelningar och
terminologi, dock erbjuder Bakos en modell som ar nedbrytbar pa flera olika nivaer och
darfér mer anvandbar i var analys.

Samma sak galler for vart val av att anvanda oss av ett vardekedjeperspektiv. Vi hade
kunnat anvénda oss av andra satt att beskriva ett foretags verksamhet, till exempel ur ett
natverksperspektiv.*® Dock s& upplever vi inte att valet av perspektiv i detta fall &r
centralt, eftersom vardekedjan for oss framst utgor ett satt askadliggora den aktuella
branschens utseende.

3.4 Operationalisering av vara kriterier

3.4.1 Forstudie

Intervjuerna har inte exakt foljt de funktioner som finns i var analysmodell. Anledningen
till att s icke ar fallet ar att vi gjort beddmningen att sadana fragor hade framstatt som
allt for abstrakta. Istéllet har intervjuerna skett med stod av mer verksamhetsnara
fragestallningar. Diskussioner har dock forts med respondenterna for att ge dem en
grundlaggande forstaelse av vad vi sokte efter samt ge oss en bild av hur funktionerna
kunde appliceras pa den aktuella branschen. Vi har betraktat denna intervjuform som
lamplig da vi inte pa forhand har tillracklig insikt om mellanhanderna och hur de verkar.
Inom ramarna for enskilda omraden har vi dock stallt foljdfragor som kopplar an till
funktionerna. (Se appendix for frageformular)

46 Se till exempel Ossiansson, 1997
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For att kunna besvara var fragestallning om hur mellanhandernas funktioner har
forandrats var vi tvungna att bestamma oss for vilka fragor vi skulle stalla och hur vi
skulle tolka de svar vi fick. Detta medforde dock vissa svarigheter eftersom funktionerna
ar teoretiska begrepp som inte enkelt kan forstas och beskrivas. Forstudien syftade darfor
till att skapa en forstaelse for hur vilka aktiviteter som utfors inom ramen for de olika
funktionerna och vilka trender som verkar finnas. Dock gick vi inte in i de forsta
intervjuerna utan forforstaelse utan hade en uppfattning om vad det var vi letade efter i
intervjuerna, baserat pa Bakos modell for mellanhanders funktioner. (Se figur 2.5)

1) Matcha kopare och séljare

Matchningen sker genom tre delfunktioner; bestdmma produktutbud, sékning av kdpare
for saljare och vice versa samt bestdamma prisnivaer

For att kunna stélla fragor kring hur funktionen bestamma produktutbud ser ut och har
forandrats stallde vi fragor kring vilken eller vilka aktorer som skoter
produktutvecklingen. Vi var har &ven intresserade av vilka évriga aktorer som ar
inblandade i processen, till exempel om aterforsaljarna har stort inflytande pa
produkternas egenskaper. Intressant ar ocksa vilken eller vilka aktérer som genomfor
sjalva produktionen, eftersom detta bor ha en viss inverkan pa produktens egenskaper
&ven om det sker efter en annans aktors kravspecifikation.

En annan aspekt av fragan ar om mellanhénderna aggregerar produkterna, det vill sdga
sjélva kombinerar ihop olika varor och tjanster till nya produkter, till exempel en
borrmaskin och en tillhérande forsékring av borrmaskinen.

Funktionen sokning av kopare for séljare och vice versa beror informationsformedling av
olika slag. Har forsokte vi fa klarhet i hur enkelt det ar for att fa information om vilka
produkter som externa producenter erbjuder samt i vilken utstrdckning kunder vander sig
direkt till externa producenter for att fa samma vara eller ett substitut. Omvant sa stéllde
vi ocksa fragor kring hur enkelt det &r for externa producenter att fa information om hur
aterforsaljarnas efterfragan ser ut samt i vilken utstrackning externa producenter vander
sig direkt till aterforséljare for att salja samma produkt eller substitut.

Nar det galler funktionen bestammande av prisnivaer sa ar den framst tillampbar vid
valdigt specifika situationer, som auktionsforfarande och vid aktiehandel. Vi valde dock
anda att stalla fragor kring denna aspekt.

2) Underlatta transaktioner

Underlattandet av transaktioner sker genom; logistik, betalning och tillit.

Logistiken innefattar dels transporter av produkterna och dels lagerhallning i syfte att
forse kunderna med ett jamnt flode av varor. For att ta reda pa hur denna funktion
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forandrats stallde vi fragor kring vilken/vilka aktor det &r som ansvarar for transporterna
och lagerhallning av produkterna

Funktionen betalning innebar att man ansvarar for att pengar éverfors fran kopare till
séljare. Denna funktion ar framst applicerbar for agenter som enbart matchar képare och
saljare via agentur eller intermediarer som specialiserat sig pa att genomféra monetara
transaktioner, till exempel VISA.

For att transaktioner 6verhuvudtaget skall aga rum kravs det en viss niva av fortroende.
Fortroendet skyddar kopare, saljare och intermediarer fran opportunistiskt beteende fran
andra aktérer pa marknaden. Denna roll kan innehas av banker som ger ut kreditbrev eller
av bedémning av kreditvardighet.*’

3.4.3 Kvantitativ studie

Med utgangspunkt i de resultat vi fick i var forstudie sa formulerade vi ett antal
propositioner som testades pa atta olika respondenter. Var andra intervjuomgang bestod
av fasta svarsalternativ for att kunna uppna kvantifierbarhet i svaren.

Hur vi kom fram till dessa propositioner redovisas i kapitel 4; Forstudie.
Se appendix for vara propositioner

3.4.4 Kriterier for att avgora stod for en viss proposition
For att avgdra om vi har fatt stod for en viss proposition har vi valt féljande kriterier:

1. Alla instdmmer i proposition: Starkt stod for propositionen

2. Majoritet for ett visst proposition: Visst stod for propositionen om inte en kvalitativ
analys av svaret kan forklara de avvikande svaren.

3. Mindre &n halften instammer i proposition: Inget stdd for en allmén trend om inte en
kvalitativ analys av svaret kan forklara de avvikande svaren.

3.5 Tillforlitlighet
Tillforlitligheten i en studie kan betraktas ur tva perspektiv; reliabilitet och validitet.

3.5.1 Reliabilitet

Med reliabilitet avses huruvida samma resultat hade natts om undersokningen upprepats
av en annan forskare, vid jamforbara forutsattningar.*® Att erhélla en hog reliabilitet kan
uppnas genom att i en undersokning tillampa standardiserade tillvagagangssatt. Da vara
intervjuer i forstudien har en lag grad av standardisering har subjektiva tolkningar av
respondenternas svar kommit att spela en stor roll. Detta kommer i sin tur att leda till att
skillnader skulle uppkomma om studien genomfdrdes av en annan forskare. En

a7 Bakos, 1998
48 Wiedersheim-Paul och Eriksson, 1989
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undersékning med lag standardiseringsgrad leder foljaktligen generellt till en lagre
reliabilitet 4n studie med hog grad av standardisering.*®

Ur ett “idealperspektiv” sa har var studie darmed inte en hundraprocentig reliabiltiet.
Dock bedomer vi att det inte hade gatt att genomfdra studien pa nagot annat satt da vi
annars inte hade kunnat operationalisera vara kriterier. Enligt var bedomning var en lag
grad av standardisering av intervjuerna nddvandig eftersom de funktioner vi dnskar méta
ar abstrakta begrepp som blir svara for respondenterna att ta till sig utan att pa férhand
satta sig in i teorin. Anvandande av fria frigeomraden och diskussioner kring begrepp
menar Vi till och med har okat reliabiliteten. P4 detta satt har vi reducerat sannolikheten
for feltolkningar genom att respondenterna kunna ge korrekta svar aven om fragorna varit
olampligt vinklade. I de tva intervjuer vi genomfort per telefon i forstudien sa har vi i
forvag skickat ut vara frageomraden for att respondenterna skulle kunna forbereda sig
och i s& hog grad som majligt satta sig in i fragestallningarna.

Den andra delen av var studie dar vi testar propositionerna har daremot en hog
reliabilitet. Det ar sannolikt att en annan forskare skulle fa samma resultat om samma
fragor stalldes till samma respondenter. Samtidigt &r det givetvis inte otankbart att man i
en annan undersokning hade kommit fram till andra trender i forstudien vilket skulle ha
lett till att man stallt andra propositioner. Genom att ha fragat flera personer som ocksa i
hog utstrackning har gett stod at varandras utsagor sd bor vi dock ha minimerat denna
risk.

Som vi tidigare har namnt sa har tre av aktorerna intervjuats bade under den kvalitativa
och den kvantitativa studien. Detta skulle man kunna hdvda utgor en svaghet for studien.
Vi redovisar dock vilka aktorer som har deltagit i bade intervjuomgangarna och tar ocksa
hansyn till detta i var analys.

3.5.2 Validitet

En undersokning med en hog validitet méter vad som &r avsett att méta. Den insamlade
informationen maste darfor vara relevant for tillampning pa det aktuella problemet.
Svarigheten med validitet ar att det i praktiken & omojligt att med sékerhet avgéra om en
matmetod &r valid eller inte.*

Nar det galler val av analsymodell sa finns det ett antal modeller vi hade kunna valja for
att analysera mellanhandernas funktioner. Dock pekar var genomgang av tidigare
forskning pekat mot en grundldggande samsyn bland forfattarna, alla talar om samma
saker med delvis olika terminologi. Bakos modell ar dock enligt var uppfattning den mest
spridda och refererade. Valet av analsymodell &r dock enligt var uppfattning inte
avgorande for om hela undersdkningen ar valid eller inte eftersom vi har som syfte att
gora en bred beskrivning av mellanh&ndernas forandrade funktion. Hade vi forsokt utrona
ett exakt samband mellan tva variabler sa hade valet av modell enligt var uppfattning
varit mer centralt.

49 Lekvall och Wahlbin, 2001
50 Ibid
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Man kan invanda att vara matverktyg, det vill sdga propositionerna, ar baserade pa var
egen tolkning och forforstaelse av branschen, Dock &r operationaliseringar av teoretiska
begrepp alltid grundade p& négon form av subjektivitet.>* Utan att géra dessa tolkningar
hade vi inte kunnat genomfora studien 6verhuvudtaget. Om existerande modeller pa
omradet hade innehallit verktyget till matning och forutsagning av hur funktionerna hade
forandrats sa hade detta kunnat utgéra mattstockar for hur valid undersékningen ér.
Existerande forskning och teorier ger dock inga sadana ledtradar till hur man skall mata
funktionerna. Darfor blev vi sjalva tvungna att skapa sadana verktyg via var forstudie.

Operationaliseringen av de funktioner vi énskar mata ar central for undersékningens
validitet. Ett satt att sakerstalla validiteten ar genom deltagarkontroll, vilket innebar att
respondenten far avgdra om studien &r trovardig eller inte.>* Lekvall och Wahlbin talar
om direkt upplevd validitet, vilket innebar en fraga kan sagas vara valid om den upplevs
s av flera insiktsfulla personer.®® Darmed har ett av véra viktigaste verktyg for att
sakerstalla validiteten varit att testa var modell pa vara respondenter i forstudien och fora
en diskussion med dem om dess tillampbarhet.

Det ar ocksa troligt att validiteten har blivit hogre tack vare var inledande kvalitativa
studie. Pa sa satt har vi kunna fa en forstaelse for samband och trender i branschen som
inte hade kunnat uppnas med ett mer standardiserat forfarande. Vi har ocksa stallt fragor
kring de aktuella funktionerna pa flera olika satt, manga ganger med narliggande
formuleringar, for att vara sékra pa att vi inte missar nagon viktig aspekt av de funktioner
vi onskade beskriva. Detta har gjorts bade i den kvantitativa studien och i forstudien.
Detta 4r ett satt att uppna vad Lekvall och Wahlbin bendmner innehllsvaliditet.>

Sammantaget sa menar vi att validiteten &r undersékningen ar god dven om det, precis
som i alla studier, finns subjektiva tolkningar.

51 Lekvall och Wahlbin, 2001
52 Merriam, 1994

53 Lekvall, Wahlbin, 2001

54 ibid
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4 Hemelektronikbranschen - Forstudie

| foljande kapitel kommer resultaten fran intervjuerna som genomforts under den forsta
intervjuomgangen att presenteras och analyseras.

4.1 Resultat

Intervjuerna genomfdérdes med Gppna intervjufragor och syftade till att beskriva
branschens vardesystem. Resultatdelen &r fri fran egen analys och alla eventuella
varderande uttalanden dr gjorda av respondenterna. | syfte att skapa en l&sbar text har vi
dock sett oss tvungna att sammanfatta och i viss grad strukturera intervjuunderlaget.
Kapitlet avslutas med en analys av vad vi vill betrakta som centralt for att forsta
mellanhéndernas férdndrade roll och resulterar i ett antal propositioner som skall testas i
den kvantitativa studien. Kapitlet bygger pa intervjuer fran tre branschféretag vilka vi
benamner A, B och C. Nastkommande kapitel och den intervjuomgang som genomforts
dar kommer att bygga pa den analys som gors i slutet av detta kapitel.

4.1.1 Mellanhéndernas funktioner inom hemelektronikbranschen

I inledningen av varje intervju fordes en dvergripande diskussion om hur den teoretiska
modellen fér mellanhandernas funktioner kunde appliceras pa hemelektronikbranschen,
det vill s&ga vilka aktiviteter mellanh&nderna utfor for att fylla sina funktioner.

> Nar det galler bestamma produkters egenskaper sa tar sig detta utryck genom
dels egen produktutveckling och dels genom att kopiera egenskaper och utseende
hos andra tillverkares produkter. Aterférsaljarna kan ha en roll att spela i
produktutvecklingen genom att ha asikter kring vilka egenskaper en produkt skall
ha.

> Funktionen aggregering av produkter var inte tillampbar férutom pa ett omrade,
service och reparationer av existerande produkter. Andra tillaggstjanster, till
exempel forsakringar, erbjods endast av aterforsaljarledet.

> Pris- och produktinformation sprids av mellanhanderna pa flera olika stt;
genom produktkataloger, hemsidor, méassor och genom séljare.

» Matchning av sédljerbjudande med kdparpreferenser sker genom att
mellanhdnderna fungerar som en ”One Stop Shop” Det vill sdga en plats dar
aterforsaljarna bekvamt kan hitta de produkter de soker. Mellanhanderna kan
ocksa bista aterforsaljarna med att utforma de produkter de vill ha, till exempel
genom att sjalva eller genom kontraktering tillverka aterforsaljarnas egna
markesvaror.

> Vad galler logistiken sa ligger mellanhandernas storsta funktion i att administrera
transporter av produkter fran fabrik och att lagerhalla produkter sa att
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aterforsaljarna snabbt ska kunna fa de produkter de efterfragar. Mellanhanderna
ager inte de transportmedel som anvands for att frakta produkterna, utan detta
gors av specialiserade transportfirmor, som akerier och shippingforetag.

> Efter diskussion med respondenten kom vi fram till att bestamma prisnivaer,
slutforande av kop samt fortroende inte var applicerbara funktioner pa
branschen.>

4.1.2 Overgripande struktur

Hemelektronikbranschens vardeleveranssystem bestar av ett stort antal olika aktérer med
varierande funktioner. Aven om dessa aktorer ar av skiftande karaktar s& gar de att
gruppera in i olika steg av vardesystemet. Tillverkarna ar i hog utstrackning lokaliserade
till l1agkostnadslander med tyngdpunkt pa Kina. Paféljande steg representeras av
mellanhander som utgor lanken mellan tillverkare och aterforsaljare. Den dvervagande
delen av dessa mellanhander ar markesleverantorer sa som Philips, Electrolux och
Samsung®®. Stora volymer gér ocksé via foretag med ursprung som handelshus s som
AFK och Adexi®’. De aktorer som slutligen uppratthaller kontakten med konsumenterna
ar traditionella aterforsaljare s som OnOff, Jarnia, ICA och Jula®®. Tillaggas bor ocksa
att det finns en mangd stodjande aktorer sa som transportorer, banker och
forsakringsbolag.

Intervjuerna pekar mot att det finns tva grupper av produkter inom den av oss definierade
branschen. Dessa bada produktgrupper skiljer sig i hog grad ifran varandra nar man talar i
termer av vardesystem. Enklare produkter sa som brodrostar, kaffebryggare och
voffeljarn har en affarslogik som skiljer sig mot exempelvis kylskap. | hog grad &r
skillnaden dem emellan priset men ocksa komplexitetsniva. Hogre pris och
komplexitetsniva pa produkterna medfor att intermediarer ar inblandade i hdgre grad an
nar det galler enklare produktgrupper. >° Nar dessa grupper av produkter bendmns
framover kommer de att bendmnas som smaapparater och vitvaror.

4.1.3 Producenterna

Smaapparater

Smaapparater tillverkas i allt hogre utstrackning i laglonelander i Asien, framforallt i
Kina. Detta ar en trend som har forstarkts under de senaste aren i takt med den pagaende
globaliseringen. Framforallt n&r det géller billigare produkter intar Kina en sérstallning.
En uppskattning fran en av respondenterna med stor erfarenhet av inkop fran Kina gor
gallande att nio av tio produkter inom hemelektronikbranschens lagprisprodukter &r
tillverkade i Kina. | takt med denna utveckling har den europiska produktionen nastan
forsvunnit inom detta segment. Enbart en begransad andel av produktionen sker inom
denna varldsdel och av den produktionen ror det sig néstan uteslutande om

% Repsondent A, B & C
% Respondent B
5 Respondent A
% Respondent A
5 Respondent C
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hogprissegmentet. Aven Iaglénelander i naromradet s& som Turkiet ar pd vég att minska
sin produktion.®°

De kinesiska producenterna ar av varierade storlek och kan betraktas som instabila i det
avseende att gamla aktdrer standigt forsvinner och att nya tillkommer. Traditionellt har
detta steg i vardesystemet dominerats av relativt sma producenter samt ett fatal aktorer
med jattevolymer. Medan de mindre aktorerna tillverkar nagot smalare linjer med mindre
volymer sa jobbar de stora producenterna med alla tankbara produkter. De stora
volymerna som dessa producenter inriktar sig pa gor att deras naturliga kunder ar de stora
kedjorna i Amerika. En av foljderna har ocksa blivit att de inte ar speciellt
tillmotesgaende nér det handlar om att hantera mindre volymer och speciella kundkrav.
Bristande formaga att realisera stordriftsférdelar hos de mindre aktérerna och en
oférmaga att anpassa sig efter kundbehov hos de stora producenterna har lett till att bada
dessa former av producenter har minskat i betydelse.®*

En vaxande typ av producenter dr de nischade producenterna. Istéllet for att tillverka allt
fran brodrostar och borrmaskiner till mikrovagsugnar, sa valjer dessa aktorer att fokusera
pa en produktgrupp. Foljden har blivit att dessa akt6rer inom sina respektive varugrupper
formatt realisera stordriftsfordelar samtidigt som de byggt en karnkompetens inom sitt
respektive omrade. Ytterligare en positiv effekt av att nischa verksamheten har varit att
producenterna till skillnad fran de stora breda aktorerna har klarat av att behalla sin
lyhordhet gentemot kundbehov. Detta hdnger samman med att nischade aktorer till
skillnad fran de med bredare produktbredd maste véanda sig till en bredare kundgrupp for
att uppna en tillracklig volym.®?

De kinesiska tillverkarna har i hog utstrackning inhemska &gare. Anledningen till denna
avsaknad av vertikal integration beror pa att manga foretag énskar undvika onddiga
kulturkrockar som det skulle ha inneburit om man skulle behéva &ga och driva
tillverkningen. Enbart ett fatal markesleverantorer har valt att satta upp egen tillverkning.
Istallet ar den allmanna trenden att producenterna tillverkar pa uppdrag av andra. Vidare
att det ar troligt att producenternas inflytande i vardesystemet kommer att 6ka i
framtiden. Orsaken ligger i att det numera &r enklare for dem att knyta direktkontakter
med kedjor i vastvarden. Det har blivit vanligt att kinesiska representanter exempelvis
besoker svenska kedjor. Ett tydligt tecken pa att direktkontakten har blivit starkare ar att
en allt storre andel av volymerna produceras utan eller med enbart en l1ag grad av
inblandning fran mellanhander.

Vitvaror

Produktionen av vitvaror skiljer sig i viss grad mot vad som dr fallet nér det galler enklare
produkter. I mangt och mycket gar utvecklingen mot samma hall men i ett langsammare
tempo. En relativt hog grad av produktionen sker fortfarande i hogkostnadslander aven
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om utvecklingen gar allt mer mot att lokalisera produktionen till Kina, vilket enligt
respondenterna beror pa att dessa produkter inte &r utsatta for samma prispress.®*

Enbart en begrénsad andel av produktionen sker via kontraktering, istéllet ar det
vanligare att markesleverantoren ocksa ager tillverkaren, aven om detta inte alltid ar
fallet. Detta beror pa att kontrollen éver produktionen ar viktigare nar det galler dessa
produkter da produktionsprocessen ar ett kritiskt moment nar det galler vitvaror. Nar
patent ar centrala for att generera konkurrensfordelar skapas incitament for hardare
kontroll éver den milj6 dar de anvénds. Samma effekter skapas av kvalitetsaspekten. Nar
produktionen ar komplicerad och fler kvalitetsrisker foreligger, skapar detta incitament
for en narmare kontroll av produktionen. Da direkt agande medfor goda méjligheter for
kontroll blir konsekvensen att direkt d4gande &r vanligt.®®

Aven om mycket av produktionen r spridd dver varlden genom direkt dgande sé& haller
detta pa att forandras. Det haller pa att bli allt vanligare med samproduktion i Kina.
Samproduktionen innebér att en producent tillverkar at flera leverantorer. Detta har blivit
ett satt att realisera stordriftsfordelar och sénka tillverkningskostnaderna for
markesleverantérerna.®®

4.1.4 Distribution och mellanhander

Respondenterna skiljer mellan tre olika typer av mellanhander pa marknaden;
Markesleverantorer som salufor kdnda varumarken som vanligen ligger i mellan- eller
hdgprissegmentet; Massmarknadsleverantorer (importorer/ handelshus) som séljer
produkter i lagprissegmentet under eget eller varumarke eller ett kundvarumarke samt
Internetaktérer som digitaliserar mellanhandens funktioner. Dessutom existerar en
omfattande direkthandel som blir en allt viktigare distributionskanal.®’

Markesleverantorer

Med mérkesleverantdrer avser respondenterna aktdrer som séljer produkter under
vélkanda varumarken och som inte ar en aterforsaljare. Markesleverantorerna har ofta en
bred produktportfolj. Denna omfattar manga olika slags varugrupper och spanner éver
bade enkla varor och vitvaror. Medan enklare produkter produceras pa kontrakt av
externa producenter s skots produktionen av vitvaror ofta inom det egna foretaget®.

Konkurrensen har under de senaste aren upplevts som mycket hard bland
markesleverantérerna och flera mindre aktorer har férsvunnit fran marknaden.® De som
klarat sig bast ar framforallt globala foretag som med stora volymer férmar realisera
stordriftsfordelar.”
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Markesleveranttrerna har i allt hogre grad ompositionerat sina produkter till
hogprissegmentet. Detta &r orsakat av att mellanprissegmentet stagnerat och tillvéxten
star att finna i lagpris- och mellanprissegmentet. Att bedriva verksamhet i
lagprissegmentet har visat sig olonsamt for markesleverantorerna varfor denna del av
marknaden istéllet servas av aktdrer som ar mer lampade for den typen av affarer.”
Oférmagan att fa verksamheten I6nsam i detta segment hanger samman med den
kostnadskostym som dessa aktorer har byggt upp’.

Mérkesleveranttrerna driver enligt respondenterna de trender som uppkommer i
hemelektronik™. Produktutveckling blir en vég for att kunna uppratthalla vinstmarginaler
pa en marknad som &r utsatt for hard konkurrens och prispress i medel och
hogprissegmenten. Produkter och trender som tagits fram av markesleveranttrerna tas
darefter upp av massmarknadaktérer genom att dessa kopierar eller later sig inspireras.
Knutet till produktutvecklingen bedriver manga av dessa aktorer ocksa forskning.
Ambitidsa program inom forskning och produktutveckling blir Ionsamma inom
framforallt hogprissegmentet men det ar valdigt svart att fa produkterna att bara dessa
kostnader i l&gprissegmentet.”

Ofta finns det stora efterfragevariationer mellan olika lander. Dessa kan ha sin grund i
olika standards pa stromstyrka, kvalitetskrav eller hur konsumenter anvéander produkter.
For de stora leverantérerna medfor detta att produkterna anpassas efter olika marknader.
Den svenska markanden anses dock vara for liten for att anpassa produkter till. De
volymer som erbjuds pa den svenska marknaden ar inte tillrackligt stora for att gora
lokalanpassade produkter ekonomiskt héllbara.”

Logistiken skoter dessa leverantdrer pa liknande satt som andra aktérer; genom externa
speditcrer. Frakten fran tillverkarna sker nastan enbart genom fartygsfrakt i containrar, .
Det ar dock vanligt att leverantorerna har egna lager. Lagerhallning ar dyrt i saval
kapitalbindning som driftskostnader, varfor det &r viktigt att de utnyttjas optimalt.

Relationen mot aterforséljare har genomgatt stora forandringar. Istallet for att inkdpen
gors pa butiksniva skots de nu i allt hogre grad centralt. Detta har inneburit forandringar
for saljprocessens utformning. Fran att forsaljningen gatt genom leverantorens saljkar
som jobbat mot enskilda butiker sker numera en hégre andel genom sa kallade key
account. Detta har medfort att saljkaren minskat i betydelse och fatt en nagot annorlunda
roll. Aven om besluten om vilka produkter som skall saluféras sker centralt har
leverantdren majlighet att paverka butiksséljarnas installning genom information och
olika former av saljstod.”
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Vid sidan av de produkter som méarkesleverantorerna erbjuder skapar de ocksa mervarden
for aterforsaljarna och konsumenter genom att omge produkten med service av olika
former. Denna service innefattar bland annat forlangd garanti, instruktioner och tillgang
till serviceverkstader. Nar det géller vitvaror ar framforallt serviceverkstader avgorande
for att kunna sélja dessa produkter. Nar det géller enklare produkter kan det vara l6nsamt
att skota reklamationer genom att ge konsumenten en ny vara, men nar det handlar om
dyra produkter ar tillgangen till en reparationsverkstad avgorande for att kunna utfora
ldnsam reklamation.”’

Massmarknadsleverantorer

En annan typ av aktor som namns av respondenterna ar sa kallade
massmarknadsleverantdrer. Dessa aktorer ar sprungna ur en handelshusliknande
strukturer, det vill saga foretag som importerat och sedan salt vidare produkter av flera
olika varumarken. Pa den svenska marknaden verkar tva aktérer som benamns som
massmarknadsleverantorer; Adexi och AFK. Dessa aktorer hjalper ofta kedjor med inkop
av egna markesvaror men erbjuder ocksa leverantdrsknutna varumarken. Massmarknad-,
eller "lagprissegmentet”- segmentet, hoga tillvéaxttakt under de senaste aren har hjalpt
dessa aktorer att 6ka omséattning och resultat. Storsta delen av omsattningen harror fran
sméaapparater.’®

Fran att ha varit inriktade mot traditionell handel har dessa aktorer nu vidgat sina
aktiviteter och produktutveckling har blivit en viktig del av vardeskapandet. En stor del
av omsattningen bestar av egna produkter som bolagen utvecklat tillsammans med
fristaende producenter. Inspirationen till dessa produkter kommer att vanligtvis fran
maérkesleverantdrerna. En av respondenterna berattar att visionen ar att bli
hemelektronikens motsvarighet till IKEA eller H&M och darmed kombinera god design
och trendighet med ett Iagt pris. Som ett exempel pa det forandrade forhallningssattet
namns de kalkylmodeller som anvands. Medan det forr var vanligt att képa in produkter
och sedan lagga pa ett fast vinstpalagg ar man numera mycket bekanta med att arbeta
med Target Costing och utveckla produkter utifran detta.”

Bada foretagen lagerfor egna markesvaror. Detta ger forvisso en merkostnad i
logistikkostnader men erbjuder samtidigt ett mervarde for aterforsaljarledet som de ar
villiga att betala for. Det ar en trygghet for aterforséljarna att veta att det alltid finns ett
lager av produkter om de skulle ta slut i butiken. Pa sa viss slipper dessa risker med att
kopa pa sig for mycket samtidigt som de alltid har méjlighet att fylla pa sina lager med en
kort tidsfrist.%

Den andel av omséattningen som 6kar snabbast ar emellertid inte
massmarknadleveranttrernas egna varumarken utan handeln med aterférséljarnas egna
varumarken. Né&r det géller handeln med dessa produkter bidrar mellanhanden med
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framforallt med sin expertis om inkop av dylika produkter. Detta avlastar
inkdpsavdelningarnas arbete samt minskar risker som ar forknippade med dessa inkop.®*

Internethandel

Internet har haft stor betydelse for branschens utveckling. Framférallt har det gjort
kontaktskapandet enklare samt snabbat upp orderprocesser. Genom Internet kan kdpare
nu med latthet hitta séljare bara genom att soka pa att skriva ratt sokord i vilken sokmotor
som helst. Orderprocesserna fungerar effektivare genom att nya bestallningar kan skétas
automatiskt 6ver Internet. Detta har hojt effektiviteten och sparat bade tid och pengar.®?

Internetbaserade aktorer har daremot inte satt nagra djupa spar marknaden hittills. De
existerar forvisso i liten skala men berdr mestadels spotmarknader. Som en foljd ar det
svart for en kopare att forsékra sig om kvalitén om affaren genomfors via en
Internetbaserad aktor. Detta gor att inga av de respondenter vi intervjuat har ansett
Internetbaserade aktorer utgéra nagot ansenligt hot. Forsaljning via Internet ma vara
framgangsrikt mot konsumenter, men det ar en helt annan sak nar det handlar om stora
volymer i Business to Business handeln.®®

Direkthandel av egna varumarken

Direkthandel mellan producenter och aterforsaljare ar den kanske snabbast vaxande
distributionsformen. Visserligen &r det vanligt med ndgon form av intermediation fran
andra aktorer, framforallt vad géller frakt, men i dessa fall enbart i en begrénsad skala.

Det finns olika satt som direkthandeln kan uppsta genom pa. En aterforsaljarkedja kan till
exempel bestamma sig for att soka upp en producent och lagga en order pa en viss typ av
produkt. Detta tillvagagangssatt forekommer men kontakterna bli séllan langlivade.
Initial optimism har ofta forbytts ganska omgaende efter att aterforsaljaren upptacker alla
praktiska svarigheter. En annan vag som har fungerat battre ar nar kedjor som redan har
etablerad inkdpsverksamhet i exempelvis Kina, utvidgar denna for att ocksa innefatta
hemelektronik. Ett tredje alternativ ar att producenten tar direktkontakt med
aterforsaljarna.®

Respondenterna ar eniga om att direkthandeln har dkat. Bidragande orsaker till detta &r
bland annat billigare flygbiljetter och det faktum att det blivit enklare att finna varandra
genom Internet. Samtidigt nd&mner flera respondenter att direkthandeln har starka
begransningar nar det galler den svenska marknaden. De flesta kedjor ar for sma for att
kunna generera den volym som kravs for att fa egna varumarken lonsamma. Detta
innebdr att sa lange den svenska marknaden utgdrs av mindre, om an centraliserade
kedjor, sa finns foreligger inte de volymer som kréavs for att direkthandeln skall bli
dominerande.®
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4.1.5 Aterforsaljarledet

Stora och genomgripande forandringar har agt rum i aterforséljarledet. Den generella
utvecklingen kan bast beskrivas med en konsolidering av handeln. Detta inbegriper
manga olika aspekter av aterforsaljarnas aktiviteter med allt fran inkop, till relationen mot
kunderna. Framforallt &r det tva grupper av aterforséljare som gar fram extra kraftigt;
lagpriskedjor som Jula och Claes Ohlson samt dagligvaruhandelns specialsortiment som i
allt hogre grad inkluderar billig elektronik. Traditionella butikskedjor med dér varje butik
&tnjuter en hog grad av sjalvstandighet har samtidigt varit férlorarna i denna utveckling.®

Konsolideringen av aterforséljarledet har fatt ett antal intressanta konsekvenser. |
kontakten med kunden har det inneburit att butiken i vis man har kunnat ta pa sig den roll
som produktens varumaérke for har spelat. Det vill s&ga att kunden kan bilda sig en
uppfattning om vilken kvalitet och serviceniva som en sarskild kedja har och darmed inte
vara i lika hog grad beroende av produktens rykte. Butiken tar pa sig rollen som garant
for att produkterna haller en tillracklig kvalitet och inte markesleverantoren. Detta skulle
vidare vara forklaringen till polariseringen av marknaden i lagprissegmentet- och
hogprissegmentet- segmenten. Om konsumenten skall vara villig att betala ett
prispremium sa skall produkten erbjuda ett mervérde kopplat till exempelvis livsstil.
Samtidigt ar efterfragan pa dessa produkter inte priskanslig vilket far till effekt en
polarisering i prisbilden.®’

En annan effekt av konsolideringen &r att beslut i hogre grad fattas centralt. Exempelvis
har de gemensamma inkopsavdelningarna fatt en starkare position an vad som
traditionellt &r fallet. Om det brukade vara vanligt att butikernas produktutbud bestamdes
genom att butiksagarna gick pa massor, sa brukar besluten numera fattas centralt.
Forandringen har givit butikskedjorna en helt ny annan férhandlingsposition samtidigt
som de kan synkronisera kampanjer da utbudet i butikerna bestams centralt. De
gemensamma inkopsavdelningarna kan lyckas fa tillstand bra villkor genom de volymer
de kan erbjuda en leverantdr och ar dessutom allt battre informerade som en konsekvens
av att information blivit mer lattillgangligt genom Internet. Vidare innebar det ocksa att
butiksggaren eller butiksforestandaren kan koncentrera sig pa forsaljning snarare an
inkop.

4.2 Analys

Ovan redovisat intervjumaterial bygger pa oppna fragor som stalls med utgangspunkt i
branschens vardesystem. De resultat som framkommit visar pa ett antal karnpunkter som
direkt beror de aktiviteter som mellanhandernas utfor och foljaktligen ocksa
mellanhéndernas fordndrade funktioner Den analys som vi gjort av vardesystemet utgor
grunden for den nastkommande intervjuomgangen i vilken vi staller riktade fragor om
kritiska aspekter av funktionernas forandringar.
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4.2.1 Branschens vardeleveranssystem

Som illustrerat i detta kapitel foreligger en méngd trender som &r centrala om man vill
forsta hemelektronikbranschen. For att ge lasaren en kort summering av foregaende
kapitel sa vill vi beskriva den ur ett vardeleveranssperspektiv. Vardeleveransperspektivet
introducerades under teorikapitlet och visar branschens aktorer kopplade till de
vardeskapande aktiviteter som &ger rum.

| figurerna 4.1 och 4.2 aterfinns en grov uppdelning av viktiga intermediara aktiviteter
som forekommer i det aktuella vardeleveranssystemen; produktutveckling, produktion,
central lagerhallning (lager for distribution till aterforséljare), forséaljning och
marknadsforing mot aterforséljare, lokal lagerhallning (lager for distribution till
butik), forsaljning mot konsument och efterservice. | bilderna redovisas ocksa hur
olika typer av aktorer utfor de olika aktiviteterna och hur vardeleveransesystemen skiljer
sig at for de olika produktgrupperna. Kolumnerna av pilar symboliserar olika vagar som
en produkt kan ta for att foradlas och distribueras.

Vardeleveranssystemet for Vitvaror

¢ Produktutveckling

Produktion

Lagerhallning

Forséljning
v mot aterforsaljare

Mérkesleverantérer Lagerhallning
Serviceverkstéader

Externa producenter —
Handelshus/importérer Forsaljnlng

mot konsument

v
¢ i Efterservice

Figur 4.1 Vardeleveranssystemet for vitvaror Kélla: Egen

Aterforsaljare

ey

«— «—

Vérdekedjan for vitvaror kdnnetecknas av en hog grad av vertikal integration. Det
vanligaste ar att markesleverantorens verksamhet inte stracker sig till butiksférsaljning,
men det finns ocksa undantag sa som Electrolux som &ven till viss del integrerat detta i
sin vardekedja. Uppsplittringen av markesleverantorernas verksamhet har gatt mycket
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langsamt och enbart i begransad utstrackning har det blivit vanligare med extern
produktion. Relativt fa av mellanhanderna i vitvarornas vérdeleveranssystem star dock
helt utan egen produktion, &ven om alla mellanhénderna har en storre eller mindre del av
externa leverantorer.

Aterforsiljarnas konsolidering verkar ha paverkat i viss utstrackning, men de for
sammanhanget sma volymer som handlas begransar aterforsaljarnas inflytande.
Aterforsaljarledet har emellertid tagit pa sig aktivteter som ar kopplade till deras egen
verksamhet bakat i vardekedjan. Framforallt paverkas aktivteter som beror
inkOpsprocesser. | och med att beslut i hdgre grad fattas centralt har de gemensamma
inkopsavdelningarna darmed fatt en starkare position &n vad som traditionellt ar fallet.
Forandringen har givit butikskedjorna annan férhandlingsposition samtidigt som de kan
synkronisera kampanjer da utbudet i butikerna bestams centralt. Detta gor att
mellanhanderna inte kan paverka vad som séljs i butikerna pa samma satt som tidigare.

Vardeleveranssystemet for Smaapparater

v Produktutveckling
Produktion
Lagerhallning
v Forséljning
mot aterforséljare
Markesleverantérer Lagerhallning
—> Serviceverkstader
_> Externa producenter S
_> Handelshus/importorer Forsaljnlng
_> Aterforsaljare V V mot konsument
v v v Efterservice
Figur 4.2 Vardeleveranssystemet for smaapparater Kalla: Egen

| jamforelse med vardesystemet for vitvaror framstar vardesystemet for smaapparater
som mer fragmenterat. Externa producenter har inom denna produktgrupp fatt en starkare
roll och producerar i allt storre utstrackning at bade markesleverantorer och handelshus
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Framforallt den starkare narvaron av renodlade mellanhénder sarskiljer detta vardesystem
mot vardesystemet for vitvaror. Konsolideringen av aterforséljarledet har i vardesystemet
for smaapparater fatt an stérre betydelse &n som var fallet betraffande vitvaror.
Aterforsiljarledets 6kande inflytande har manifesterats genom bland annat okad
direkthandel och forekomsten av egna markesvaror.

Intervjuerna tyder pa att de finns en stark koppling mellan funktionerna och
rekonfigurationen av vardekedjans aktorer. Ibland kan vissa funktioner vara direkt knutna
till en specifik aktivitet men sa behdver inte vara fallet. Ett exempel i denna bransch pa
en funktion som &r knuten till en enskild aktivitet i vardekedjan &r aggregering av
produkter. Aggregering av produkter forefaller i denna bransch enbart handla om olika
former av service for konsumenten, med framférallt reparationer. Andra funktioner sa
som matchning gar ej att hanfora till en specifik aktivitet, utan den genomsyrar hela
vardekedjan. Mellanhandens saljaktiviteter, inkdp i Kina, sortiments- och
produktutveckling ar alla olika aktiviteter som kan h&nforas till funktionen matchning.
Det intressanta att notera ar att nar kontrollen av en aktivitet forskjuts fran en aktor till en
annan, forskjuts samtidigt funktioner i samma riktning. I ett praktiskt exempel kan detta
innebéra att nar en aterforsaljarkedja konsoliderar sina inkdp (aktiviteter) sa tar den ocksa
dver delar av matchningsfunktionen. Nar en eller ett antal funktioner forskjuts till andra
aktorer eller forsvinner forandras foljaktligen mellanhéndernas roll i
vardeleveransperspektivet.

4.2.2 Funktionerna

Bestamma produkters egenskaper

Av intervjuerna att déma forefaller det som att produktutveckling har blivit allt viktigare
for de mellanhander som agerar pa marknaden oavsett om det ror sig om massmarknad
eller mérkesleverantorer. Mérkesleverantorerna har sett sig tvungna att fortsétta utveckla
sin férmaga att utveckla produkter som konsumenterna ar villiga att betala ett mervarde
for. Samtidigt har massmarknadsleverantdrerna stravat mot att forena produktutveckling
med lagt pris. Dessa tendenser tyder pa att denna funktion blir allt viktigare for
mellanhdnderna.

» Produktutvecklingen har blivit en allt viktigare konkurrensfaktor for
mellanh&nderna

Aven om det forefaller som att mellanhanderna har en fortsatt stark stallning vad galler
produktutveckling, sa ar det andock intressant att se aven till aterforsaljarna och
producenterna. Att doma av respondenterna har aterférséljarnas inflytande okat i takt med
konsolideringar i branschen och detta bor rimligtvis aterspeglas i en 6kad méjlighet att
utéva inflytande éver produktutvecklingen. Detta kan te sig motstridigt da
mellanhénderna samtidigt l&gger en allt storre vikt vid produktutvecklingen.
Propositionerna som bli en foljd av detta resonemang ar att aterforséljarna fatt ckade
mojligheter att utéva inflytande samtidigt som de valjer att inte utnyttja denna mojlighet
och istallet lata mellanhanderna vara drivande i produktutvecklingen.
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> Aterforsaljare har erhallit 6kade méjligheter till inflytande dver
produktutvecklingen
> Aterforsaljarna har inte blivit en drivande part i produktutvecklingen

Den vertikala integrationen mellan producenter och mellanhander tycks ha férsvagas. En
allt storre andel av produktionen &ger istallet rum genom kontraktering. Detta har
framforallt varit géllande nér det géllt enkla produkter, som enligt respondenterna i hdg
grad tillverkas av externa producenter. Denna desintegration mellan producenter och
mellanhander bor ge ett utokat utrymme att fa inflytande i produktutvecklingen for lokala
producerande aktorer. Speciellt nar det géllet enklare produkter kommer den svagare
kontrollen, som en konsekvens av att det direkta &gandet forsvunnit, att leda till att
producenterna tar del i produktutvecklingen.

> Produktionen av smaapparater skots i allt hogre grad av externa producenter
» Produktionen av vitvaror skots till stor del fortfarande av mellanh&nderna

Aggregering av produkter

Vara intervjuer ger inte mycket stod for att aggregering av produkter skall vara en viktig
funktion for mellanhanderna i branschen. Pa en punkt visade det sig dock foreligga ett
exempel av vad vi har klassat som aggregering av produkter; service och
reparationsverkstader. Som konstaterats tidigare i detta kapitel &r det nédvandigt att
erbjuda service och reparationsverkstdder om det skall vara I6nsamt att sdlja dyra och
vitvaror. Billiga produkter kan bytas ut mot en ny, men blir produkten tillrackligt
vardefull &r det I6nsamt att reparera.

> Smaapparater som reklameras byts i allt hogre grad ut mot en ny produkt direkt
fran butikshyllan, utan att ga via en verkstad

Mojligheten till service och reparationer forutsétter ett utbyggt nat av serviceverkstader
med tillgang till allahanda reservdelar. Att doma av diskussionen med en av
respondenterna skulle det ha varit mycket dyrt for aterforsaljaren att skota servicefragan
sjalv, varfor det ar fordelaktigt att lata leverantoren ta hand om fragan. Da reservdelar
vanligtvis ar knutna till specifika produkter foreligger det en stordriftsfordel i att lata
leverantoren ta hand om servicen. Detta da leverantorens serviceverkstader kan arbeta
mot reklamationer fran ett flertal kedjor, medan kedjornas verkstader enbart kan jobba
mot sina egna kunder. Detta tror vi leder till att kedjorna avhaller sig fran att satsa pa att
erbjuda egen service.

> Aterforsaljarna har inte i hogre grad bérjat erbjuda service av vitvaror

Pris- och produktinformation

I likhet med manga andra branscher sa tyder vara intervjuer pa att mellanhanderna aven
har en funktion i att tillhandahalla information mellan kopare och séljare. Képarna
behodver information om vilka produkter som &r l&mpligast att kdpa och uppgifter om
prisbilder. Samtidigt behdver séljarna information om vilka som vill kdpa, till vilka
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volymer och till vilket pris. Som en konsekvens av att det exempelvis ar kostsamt for
aterforsaljarna att skaffa egen information om producenterna sa kan det bli mer
ekonomiskt att lata nagon annan gor det. Mellanhanden kan har trada in som
informationsméklare.

Det ar rimligt att forestélla sig att mellanhandens roll som informationsmaklare bor vara
som viktigast nar det foreligger stora avstand mellan képare och séljare. Detta bor i viss
grad ha forstarkt mellanhandernas roll som en konsekvens av att allt mer produktion
numera ar forlagd till Kina istallet for i aterforsaljarnas hemregion. Tva effekter som
samtidigt minskar mellanhéndernas betydelse &r enligt en av respondenterna Internet och
de allt billigare resorna. Internet gor att kopare och séljare enkelt kan komma i kontakt
med varandra utan att besitta nagra forkunskaper. De biligare kommunikationerna som
finns idag mojliggor samtidigt att de personliga kontakterna kan oka.

Samtidigt som dessa omvarldsforandringar gt rum sa visar intervjuerna pa att en
centralisering av aterforsaljarnas inkopsorganisationer ocksa fatt intressanta
implikationer. Genom att ett fatal personer specialiserar sig pa inkop sa erhaller de en
battre formaga att tillgodogora sig information an vad som vore fallet om inképen skedde
av butiksagarna som en i raden av sysslor. Vidare uppstar det nu ett starkare incitament
for att lagga ner tid pa att skaffa fram bra information. Informationsanskaffning kan vara
dyrt och det kan bli Ionsamt genom att kostnaden slas ut pa den storre volym som en
central inkdpsavdelning innebér. Foljaktligen tror vi att syntesen av dessa olika
forandringar ar att mellanh&ndernas roll som informationsméklare har blivit mindre
viktig.

> Det har blivit enklare for aterforsaljarna att skaffa sig pris- och
produktinformation

> Aterforsaljarna har blivit mer aktiva med att pa egen hand soka information om
priser och produkter

» Det har blivit enklare for externa producenter att komma i kontakt med
aterforsaljarna

Matchning av séljerbjudande med kdparpreferenser

Ett genomgaende tema hos respondenterna ar aterforséljarledets konsolidering.
Konsolideringen av aterforsaljarledet bor rimligtvis innebara att detta led med de volymer
som tillkommer har mojlighet att ta 6ver mycket av de funktioner som tidigare fylldes av
mellanhander. Med stora volymer kan det bli ekonomiskt for aterforsaljarna att vanda sig
direkt till producenterna och darmed inte anvanda sig av nagra mellanhander. Denna
utveckling haller ocksa pa att intraffa med en 6kande andel direkthandel av egna
markesvaror.

> Det blir allt vanligare att aterforséljarna saljer egna markesvaror

> Direkthandel mellan externa producenter och aterforsaljare har okat i
omfattning

> Externa producenter har blivit battre pa att pa egen hand kontakta aterforsaljare
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Vid sidan av den vaxande forsaljningen av egna markesvaror som &r en trend som ager
rum pa en hog niva, mellan inképsavdelningen pa kedjorna och producenterna, finns
enligt en av respondenterna en annan aspekt att ta hansyn till. Vad betraffar den enskilda
butikens inkdp har leverantdrerna traditionellt utdvat ett starkt inflytande genom sina
sdljkarer. Andrade inkdpsprocesser har dock inneburit att siljkérernas inflytande
beskurits och att de fatt en reducerad betydelse. Saledes forlorar mellanhanderna inte bara
sitt inflytande 6ver matchningen pa ett centralt plan, utan ocksa i kontakten med den
enskilda butiken.

> Mellanhéandernas affarskontakt med aterforsaljarna har blivit allt mer
centraliserad

> Mojligheten for mellanhandernas séljkar att paverka enskilda butiker ar mer
begransad nu an forr

> En etablerad séljkar har blivit mindre viktig som konkurrensmedel for
mellanh&nderna

Logistik

Som tidigare berorts av respondenterna ar logistik ett omrade dar det foreligger
skalférdelar som man maste ta hansyn till. Detta forhallande ar speciellt viktigt nar det
géller lagerfragan. Aven om lager binder kapital och bor undvikas sé ar det i viss méan
oftast nodvandigt. Lager gor det majligt att fylla pa hyllorna om férsaljningen gar béttre
an forvantat. Brist pa varor betyder bade ett irritationsmoment for kunderna saval som att
aterforsaljaren gar miste om potentiella intakter. Nar produktionen sker i Kina kan
ledtiderna vid behov av fler produkter vara allt for langa. Losningen blir att lagerféra och
darmed skapa en buffert for att kunna absorbera plétsliga efterfragedkningar.

Lagerhallningen kan antingen skotas av mellanhanden eller av kedjan sjéalva. Bada
vagarna leder till realiseringen av olika former av skalfordelar. Om mellanhanden har
hand om lagret optimeras skalfordelen i avseendet av att med optimal lagervolym forma
absorbera efterfragevariationer. Orsaken ligger i att mellanhanden alltid besitter de storsta
volymerna pa den specifika produkten. Ett mojligt undantag ar om en kedja bestaller
identiska produkter av flera mellanhé&nder, vilket dock torde vara mycket ovanligt i denna
bransch. Den andra formen av skalfordel kan realiseras av kedjan genom att dessa med en
storre handelsvolym &n mellanhanden kan lagerhalla en leverantors produkter
tillsammans med kedjans 6vriga produkter i ett centrallager. Kedjans centrallager kan pa
sa vis realisera en skalfordel som &r storre an den varje enskild leverantor kan
astadkomma i driften av lagret.

Det verkar pa respondenterna som att kedjorna i takt med sin konsolidering har tagit dver
en stor del av den lagerfunktionen. Det verkar dock inte som att de vill stracka sig sa
langt som att mellanhanderna helt har forlorat sin relevans nar det géller lagerhallning.
Troligtvis har leverantérerna kvar sin lagerhallning men i en centraliserad form som i
hogre grad servar kedjorna centrallager. Detta innebdr att lagringen for transport mot
enskilda butiker i allt hogre grad skots av kedjorna sjélva.
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Mellanhanderna har minskat sin lagerhallning

Det har blivit vanligare att aterforséljare anvander sig av centrallager

Allt fler leveranser mot enskilda butiker utgar fran aterforsaljarnas centrallager
snarare an fran mellanhandens lager

Det har blivit allt vanligare med direktleveranser dar produkterna gar direkt fran
producent till aterforséljarens centrallager, utan att passera nagra mellanhander

YV VVV

Diskussionen ovan berérde lagerhallning och inte transporter. Vad géller transporter sa
skots dessa av externa fraktbolag. Frakt- och speditionsbranschen erbjuder vélutvecklade
tjanster och det gar darfor inte att skapa nagra konkurrensfordelar av att ta in denna
funktion i sitt vardeskapande.
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5 Kvantitativ studie

I denna del redovisas respondenternas stallningstagande till de propositioner vi tog fram
i foregdende kapitel. Vi analyserar svaren och avgor vilket stod som finns for de
antaganden som Iag bakom propositionerna.

5.1 Resultat och analys

Foljande kapitel baseras pa de framtagna propositionerna i foregaende kapitel. Kapitlet
inleds med en redovisning av resultatet fran de genomforda intervjuerna. Analysen av
varje enskild funktion att &ger rum direkt efter redovisningen av resultatet i respektive
stycke.

Observera att respondent 1, 5 och 8 & samma personer som respondent A, B och C i
forstudien. N/A i tabellerna nedan star for att respondenten inte har kunnat/velat uttala sig
i fragan.
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Leverantor
Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X X X X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Bestamma produkters egenskaper
Produktutvecklingen har blivit en allt viktigare konkurrensfaktor for mellanhdnderna Ja [Ja [Ja [Ja JJa |Ja |Ja |Ja
Aterforsiljare har erhllit 6kade mojligheter till inflytande 6ver produktutvecklingen Ja |Ja |Nej |Nej [Ja [Nej [N/A|Ja
Aterforsaljarna har inte blivit en drivande part i produktutvecklingen Ja [Ja |Ja |Ja [Ja [Ja [N/A|Ja
Produktionen av smaapparater skdts i allt hégre grad av externa producenter Ja [Ja [Ja |Ja [Ja [Ja [N/A|Ja
Produktionen av vitvaror skots till stor del fortfarande av mellanhénderna N/AlJa [N/ApJa |Ja [Ja [|Ja |Ja
Aggregering av produkter
Sm_aapparater som rekIarperas byts i alit hogre grad ut mot en ny produkt direkt fran s la la ba la ba Inala
butikshyllan, utan att ga via en verkstad
Aterforsaljarna har inte i hogre grad borjat erbjuda service av vitvaror Nej |Nej |[Nej [Ja |Nej [Ja |Nej |Nej
Pris- och produktinformation
Det har blivit enklare for aterforsaljarna att skaffa sig pris- och produktinformation Ja [Ja [Ja |Ja [Ja [Ja [Ja |Ja
_ Aterforsaljarna har blivit mer aktiva med att pd egen hand soka information om priser och i | [ [Nej [Nej [Nej |Nej Joa
o ||produkter
g Det har blivit enklare fr producenterna att komma i kontakt med terforséljarna Ja |Ja |Nej |Ja [Ja [Ja [Nej |Ja
@ . —
8 Matchning av séljerbjudande med képarpreferenser
o Det blir alit vanligare att aterforséljarna séljer egna mérkesvaror Ja |Ja [Nej[Ja |Ja |Ja |Nej |Ja
0 || Direkthandel mellan externa producenter och aterforsljare har 6kat i omfattning Ja [Ja |Nej |Ja |[Ja [Ja |Nej |Nej
Externa producenter har blivit battre pa egen hand kontakta aterforsaljare Ja |Ja |Nej |Ja [N/A|Nej [N/A|Ja
Mellanhdndernas affirskontakt med aterforsaljarna har blivit allt mer centraliserad Ja |da |[Ja |N/AfJa [Ja [Ja |Ja
Moj !pheten for m?llanhandemas saljkar att paverka enskilda aterforsaljarbutiker ar mer a |l fa e |Ng i
begrénsad nu an forr
En etablerad séljkar har blivit mindre viktig som konkurrensmedel for mellanhanderna Ja [Ja [Ja |Nej [N/AlJa |[Nej [Ja
Logistik
Mellanhénderna har minskat sin lagerhalining Ja [Ja Ja |Ja [Ja [Ja [Nej |Ja
Det har blivit vanligare att &terforsaljare anvinder sig av centrallager Ja |Nej [Ja [Nej |Ja |Ja |Nej |Ja
Allt fler leveranser mot enskilda butiker utgar frén aterforsaljarnas centrallager snarare an
o Ja [Ja [Ja [Ja JJa |Ja |Ja |Ja
fran mellanhandens lager
Det har blivit altt vanligare med direktleveranser dar produkterna gar direkt fran
producent till &terforséljarens centrallager, utan att passera nagra mellanhander JaaJaIN/ANAa - INIA Ja
Tabell 5.1 Aggregerad resultatredovisning Kélla: Egen

5.1.1 Bestdmma produkters egenskaper

| foregaende kapitel kom vi fram till fem propositioner som vi antog vara drivande nar
det géller funktionen ’bestamma produkternas egenskaper”. Dessa propositioner berorde
produktutvecklingen, aterforsaljarnas inflytande samt kontrollaspekten i produktionen.

Propositionerna var formulerade som nedan:

» Produktutvecklingen har blivit en allt viktigare konkurrensfaktor for

mellanh&nderna

Aterforséljare har erhallit okade mojligheter till inflytande dver

produktutvecklingen

>
> Aterforsaljarna har inte blivit en drivande part i produktutvecklingen
> Produktionen av smaapparater skots i allt hogre grad av externa producenter
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> Produktionen av vitvaror skots till stor del fortfarande av mellanhanderna

Resultat
Resultaten fran intervjun visar pa att respondenterna dverlag holl med om vara
propositioner. Tabellen nedan visar hur respondenterna svarade pa dessa propositioner:

Leverantor
Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X X X X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Bestamma produkters egenskaper
Produktutvecklingen har blivit en allt viktigare konkurrensfaktor for mellanh&nderna Ja |Ja [Ja |Ja |Ja |Ja [Ja |Ja
Aterforsaljare har erhéllit kade mojligheter till inflytande dver produktutvecklingen Ja |Ja [Nej |Nej |Ja |Nej [N/A]Ja
Aterforsaljarna har inte blivit en drivande part i produktutvecklingen Ja |Ja |a |Ja |Ja JJa [N/A|Ja
Produktionen av smaapparater skots i allt hégre grad av externa producenter Ja |Ja a |Ja |Ja Ja [N/A|Ja
Produktionen av vitvaror skots till stor del fortfarande av mellanhédnderna N/AlJa |N/AjJa [Ja |Ja |Ja |Ja
Tabell 5.2 Resultatredovisning - Bestdmma produkternas egenskaper Kalla: Egen

Det foreligger en tydlig trend i att produktutvecklingen har blivit mer central som
konkurrensmedel. Samtliga respondenter haller med i detta pastaende. Inte heller de
Oppna kommentarer som gavs av respondenterna tyder pa att det skulle foreligga nagra
invandningar i pastaendet. Produktutvecklingens 6kade betydelse understryks oavsett om
produkterna vitvaror eller smaapparater. Vi finner saledes ett starkt stod for den forsta
propositionen.

Nar det géller pastaendet om att aterforséljarna har mer asikter om hur produkterna skall
se ut, ger respondenterna inget stod for var proposition. Aven det var fler som holl med i
propositionen an som nekade, visade kommentarerna tydligt att osdkerheten var hog.
Det gavs daremot ett starkt stod for propositionen stod for att aterforsaljarna inte hade
blivit en drivande part i produktutvecklingen.

Det finns en tydlig skillnad mellan smaapparater och tunga vitvaror. Medan
aterforsaljarna tycks ha fatt visst inflytande dver smaapparaternas utformning, sa ar detta
inte fallet nar det galler tunga vitvaror. Respondenterna kommenterade att aterforsaljarna
helt saknar inflytande éver tunga vitvaror. Orsaken dr att den svenska och nordiska
marknaden dr volymmaéssigt sa liten att det inte ar vart att lyssna till dess specifika behov.
Istallet ar det behoven fran de storre marknaderna som styr och de svenska aterforsaljarna
far darfor acceptera de varor som erbjuds. Nar det galler smaapparater ar det enklare att
uppna en kritisk volym varfor det ar intressant att ta hansyn till lokala behov. Aven om
det forefaller som att aterforsaljarna har ett storre inflytande 6ver produkternas
utformning nar det galler smaapparater, verkar detta inte medfora att dessa har blivit
drivande i utvecklingsprocessen. Flera respondenter kommenterar att &ven om
aterforsaljarna har fatt ett 6kat inflytande sa har detta inte medfort att dessa bryr sig om
fragan. Istallet stravar aterforséljarna att lamna produktutvecklingen till leverantorerna.
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Betraffande den tredje propositionen avseende produktion av smaapparater finner vi ett
starkt stod for vart antagande bland respondenterna. Samtliga respondenter som har
svarat pa propositionen ger sitt medhall. Vi kan saledes konstatera att smaapparater i allt
hogre grad produceras av externa tillverkare.

Vi finner ett starkt stod for att vitvaror dven fortsattningsvis till stor del produceras av
mellanh&nderna sjalva. Majoriteten av respondenterna biféll propositionen medan ingen
motsatte sig den. Detta innebér att det &r vanligt att mellanhand och producent utgor ett
och samma foretag. Foljaktligen finner man avsevarda skillnader i produktionssituationen
mellan smaprodukter och vitvaror. Den hoga andelen bortfall i svaren beror pa att flera av
mellanhanderna enbart sysslar med smaapparater och darmed inte hade nagon
uppfattning om hur produktionen for vitvaror sag ut.

Analys

Resultaten ovan indikerar pa att aterforsaljarledet inte har dvertagit funktionen med att
’bestamma produkternas egenskaper”. Aterforséljarna forefaller inte utéva inflytande
aven i de fall de borde besitta denna majlighet. Istallet verlater aterforsaljarna
produktutvecklingen helt och hallet till mellanhanderna. Till bakgrund av att det
forefaller ha blivit viktigare med produktutvecklingen som konkurrensfaktor, &r det vart
att notera att mellanhanderna i allt lagre grad sjélva star for produktionen av
smaapparater. Detta skall jamforas med vitvaror som i hog grad fortfarande produceras
av mellanhanderna. Den tilltagande externa produktionen av smaapparater innebar
saledes igen inskrankning pa mellanhandernas inflytande 6ver produktutvecklingen.
Hade mellanhanderna forlorat inflytande Over produktutvecklingen som en foljd av den
Okande externa produktionen, ar det inte troligt att vi hade sett dessa resultat.

En stor skillnad uppvisas i svaren bland de respondenter som var med i forstudien
gentemot dem som inte var det nar det galler proposition tva. Den stora skillnaden skulle
kunna bero av vilka kunder foretagen vander sig emot. Detta far dock ingen betydelse for
tolkningen av respondenternas svar, da vi kom fram till att vi inte har tillrackligt med stod
for propositionen.

5.1.2 Aggregering av produkter
| foregaende kapitel kom vi fram till tva propositioner som representerade funktionen
’aggregering av produkter”.

> Smaapparater som reklameras byts i allt hogre grad ut mot en ny produkt direkt
fran butikshyllan, utan att ga via en verkstad
> Aterforsaljarna har inte i hogre grad bérjat erbjuda service av vitvaror

Resultat

Resultaten fran intervjun visar pa att respondenterna holl med om ett av pastaendena men
inte det andra. Daremot blev det tydligt under intervjuerna att en serviceaspekt som vi
tidigare inte har beaktat, ndmligen installationer, &r av stor betydelse for tunga vitvaror.
Tabellen nedan visar hur respondenterna svarade pa dessa fragestallningar:
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Leverantor
Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X X X X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Aggregering av produkter
Smgapparater som rekI?mgras byts i allt hdgre grad ut mot en ny produkt direkt fran ja lba ba ba la la Ina la
butikshyllan, utan att ga via en verkstad
Aterférsaljarna har inte i hégre grad borjat erbjuda service av vitvaror Nej [Nej [Nej [Ja |Nej [Ja |Nej |Nej
Tabell 5.3 Resultatredovisning - Aggregering av produkter Kélla: Egen

Resultaten antyder att enklare produkter oftast byts ut direkt mot andra produkter utan att

reparationsforsék genomfors. Samtliga respondenter var eniga i denna fraga forutom en

som inte hade nagon uppfattning. Vidare tillade flera av respondenterna att det finns en
grans vid ungefér 800 till 1000 SEK, under vilken produkterna byts direkt mot en annan

direkt fran hyllan. Vi finner saledes ett starkt stod for denna propositio

n.

Propositionen om att aterforsaljarna inte har borjat erbjuda service fick dock inte stod av
respondenterna. Majoriteten menade att aterforséljarna inte tagit 6ver serviceaspekten
utan att den dven fortsatt ligger pa leverantorerna. Det ar alltsa leverantorerna som
ansvarar for att kontraktera ett nat av serviceverkstader. Det finns dock vissa indikationer
pa att ett fatal aterforsaljare har borjat med att ta direktkontakt med serviceverkstaderna

utan att ga via leverantérerna. Denna service géller primart installationer men aven
reparationer férekommer. Spridningen av svaren ger dock en osékerhet i tolkningen av

resultaten.

Analys

Resultaten indikerar pa att mellanhanderna har en fortsatt roll att spela nar det géller

funktionen ”Aggregering av produkter”. Med utgangspunkt i den osakerhet som
foreligger i tolkningen av svaren i den tredje propositionen kan man spekulera om att
aterforsaljarledet borjat ta en storre del i denna funktion. Sakert dr daremot att det finns
en mycket stor skillnad i hur reklamationen av tunga vitvaror respektive smaapparater

hanteras.

Det foreligger inga tydliga skillnader mellan de respondenter som varit med i forstudien

och de dvriga respondenterna.

5.1.3 Pris- och produktinformation

Propositionerna som framtagits inom funktionen ’Pris- och produktinformation”
grundades pa antagandet om att det har blivit enklare for aterforséljare respektive

fristdende producenter att pa egen hand skaffa sig relevant information om varandra.

Tanken aterspeglas i de tre nedanstaende propositionerna

> Det har blivit enklare for aterforsaljarna att skaffa sig pris- och
produktinformation
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> Aterforsaljarna har blivit mer aktiva med att pa egen hand soka information om

priser och produkter

» Det har blivit enklare fér externa producenter att komma i kontakt med

F. Johansson & J. Samuelsson

o o gt
aterforsaljarna
Leverantor

Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X X X X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Pris- och produktinformation
Det har blivit enklare for aterforsaljara att skaffa sig pris- och produktinformation Ja[Ja Ja Pa a [Ja [Ja |a
Aterforséljarna har blivit mer aktiva med att pd egen hand stka information om priser och B | |la [Nej |Nej [Nej |Nej [oa
produkter
Det har blivit enklare for producenterna att komma i kontakt med aterférsaljarna Ja [Ja |Nej [Ja |Ja [Ja [Nej |Ja
Tabell 5.4 Resultatredovisning — Pris- och produktinformation Kalla: Egen

Resultat

Samtliga respondenter haller med om att det blivit enklare for aterforséljarledet att skaffa

fram pris- och produktinformation. De kommentarer som tillkommit under intervjuerna
har givit stod for antaganden om Internets betydelse varit stort. Aterforséljarna, vare sig

det géller inkdpsavdelningen centralt eller den enskilda butiken, kan nu med storre

enkelhet soka den information som efterfragas. Flera av respondenterna har sagt att det i

dagslaget ar mycket enkelt for aterforséljarledet att jamfora olika leverantorer samt att
finna producenter. Det foreligger saledes ett starkt stod for propositionen.

Trots den 6kade mojligheten for aterforsaljarna att soka information tycks det inte vara
lika sjalvklart att de faktiskt soker mer pa egen hand. De kommentarer som givits tyder

pa att det finns risker som aterforsaljarna inte &r villiga att ta pa sig nar det galler
hanteringen av informationen. Informationen som tagits fram pa egen hand kan ibland
vara osaker till sitt innehall. Det finns saledes en inget stod for denna proposition.

Betraffande producenternas maojligheter att komma i kontakt med aterforsaljarna pekar
svaren fran respondenterna pa att det har blivit enklare. Kommentarerna som givits
nyanserar dock bilden. Aven om det har blivit enklare att ta kontakt genom att

information &r 6ppnare behdver det inte betyda att kontakten leder nagonvart. Riskerna

vid direktkontakt ar for stora och foljden blir att det ar tveksamt huruvida man kan lita pa

den information man far fram. Med stod av de svar vi erhallit och de kommentarer som

framkommit anser vi att det enbart foreligger ett visst stod for propositionen.

Analys

Nér information bli mer lattillgangligt kan man anta att detta missgynnar mellanh&nderna
i sin roll som informationsméklare. Det bor dock tillaggas att &ven om informationen
blivit mer lattillganglig sa ar det tveksamt om producenterna och aterforséljarna utnyttjar
mojligheten. Resultaten ovan pekar mot att informationsfunktionen har forskjutits mot

aterforsaljarna, men sannolikt endast marginellt.
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Det foreligger inga tydliga skillnader mellan de respondenter som varit med i forstudien
och de dvriga respondenterna.

5.1.4 Matchning av séljerbjudande med koparpreferenser
Funktionen ’Matchning av saljerbjudande med kdparpreferenser”” bemots i denna studie
genom att sex olika propositioner. Dessa sex propositioner ar som foljer:

> Det blir allt vanligare att aterforséljarna saljer egna markesvaror

> Direkthandel mellanexterna producenter och aterforséljare har dkat i omfattning

> Externa producenter har blivit battre pa att pa egen hand kontakta aterforséljare

» Mellanhéandernas affarskontakt med kunderna har blivit allt mer centraliserad

> Mojligheten for mellanhandernas séljkar att paverka enskilda butiker &r mer

begransad nu an forr
> En etablerad saljkar har blivit mindre viktig som konkurrensmedel for
mellanh&nderna
Leverantor

Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X IxoIx X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Matchning av séljerbjudande med kdparpreferenser
Det blir allt vanligare att aterforsaljarna saljer egna markesvaror Ja [Ja |Nej PJa |Ja [Ja [Nej |a
Direkthandel mellan externa producenter och aterforsaljare har okat i omfattning Ja [Ja |Nej JJa [Ja [Ja [Nej |Nej
Externa producenter har blivit battre pa egen hand kontakta aterforsaljare Ja. Ja |Nej [Ja [N/A [Nej |N/A |Ja
Mellanhéndernas affarskontakt med aterforséljarna har blivit allt mer centraliserad Ja Ja Ja [NAfla [a Ja |
Méjljgheten ft?r mlgllanhéndernas siljkar att paverka enskilda aterforsaljarbutiker &r mer R R U O O P
begrénsad nu &n férr
En etablerad séljkar har blivit mindre viktig som konkurrensmedel fér mellanhanderna Ja [Ja |Ja |Ne [N/A [Ja |Ne |Ja
Tabell 5.5 Resultatredovisning — Matchning av saljarerbjudande med kdparpreferenser Kalla: Egen
Resultat

Betraffande de egna markesvarorna anser sex av atta respondenter att dessa har blivit
vanligare hos aterforséljarledet. De invandningar som gjorts har pekat pa att det
fortfarande ar valdigt fa kedjor som anvander egna markesvaror och att det inte alls slagit
igenom inom fackhandeln. Resonemangen som forts och de svar som givits av
respondenterna dr saledes beroende pa vilka aterforsaljare man séljer mot. Samtidigt
menar somliga att de egna markesvaror som val forekommer oftast kommer fran
markesleverantérerna. Forekomsten av egna markesvaror galler i princip enbart sma
enkla apparater. Inom produktgrupper sa som tunga vitvaror gar det inte att skonja nagon
okning. Da vi inte fatt en fullt entydig bild av forekomsten av egna markesvaror finner vi
enbart ett visst stod for propositionen.

Svaren i proposition nummer tva ar inte entydiga, varfor vi i liknet med foregaende
proposition enbart finner ett visst stod. Av kommentarerna att doma forefaller det dock
som att manga aterforséljare forsoker anvanda sig av direkthandel. Dessa forsok brukar
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emellertid inte lyckas sarskilt val. Efter att ha blivit branda av forsoken att pa egen hand
skota inkop med producenterna brukar dessa aterforsaljare istéllet atervanda till att
anvanda sig av intermediérer.

Resultaten &r aningen tveksamma nar det galler huruvida fristaende producenter har blivit
battre pa egen hand kontakta aterforsaljarledet. Fyra respondenter styrker propositionen,
medan tva avfardar den och tva inte besvarar éver huvud taget. Da inte resonemangen
under intervjuerna givit oss nagon vagledning sa konstaterar vi att det finns ett visst stod
for propositionen.

Respondenterna ar dverlag 6verens om att affarskontakten blivigt mer centraliserad.
Under intervjuerna har de flesta kommenterat att ”key account” forsaljning har blivit
vanligare. Denna trend skall, av kommentarerna att doma, gélla dven den fria
fackhandeln. Dessa svar tolkar vi foljaktligen som ett starkt stod for propositionen.

Mojligheten att paverka enskilda butiker och vikten av att ha en etablerad saljkar hor pa
manga satt samman. De flesta respondenter bifaller propositionerna och menar att
mojligheten att paverka har reducerats. Darmed inte sakat att paverkan har forsvunnit.
Kommentarer fran intervjuerna tyder pa att séljkaren och paverkan pa enskilda butiker
har tagit nya former. Fran att handla om forsaljning ar det numrera inriktat pa att paverka
personalen och kunderna pa andra sétt. Detta ger sammantaget visst stod for femte och
sjétte propositionen.

Analys

Det finns patagliga skillnader i hur respondenterna besvarat propositionerna. Medan tva
av dem holl med om alla sex var det en som avfardade fyra av dem. Avvikelserna mellan
de olika respondenterna torde bero pa att vissa respondenter framférallt har utgatt fran sin
egen verksamhet, da de inte haft tillracklig kdnnedom om branschen i sin helhet. Detta
var tydligt da man lyssnade till de bakomliggande resonemang som respondenterna forde.
Resultaten pekar mot en férandrad roll for mellanhdnderna med avseende funktionen
’Matchning av sdljerbjudande med kdparpreferenser’. Det forefaller som att de former
av handel dar mellanhanderna har en begransad betydelse héller pa att 6ka, genom mer
egna markesvaror och 6kande direkthandel. Mellanhanderna har inte 1angre samma roll i
att matcha utbud med enskilda butikers efterfragan. Detta gors istallet i allt hogre grad
centralt fran aterforsaljarkedjornas inkopsavdelningar.

Det foreligger inga tydliga skillnader mellan de respondenter som varit med i forstudien
och de 6vriga respondenterna.

5.1.5 Logistik
Inom logistikomradet identifierade vi under foregaende kapitel fyra propositioner.

> Mellanhénderna har minskat sin lagerhallning
> Det har blivit vanligare att aterforséljare anvander sig av centrallager
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> Allt fler leveranser mot enskilda butiker utgar fran aterforsaljarnas centrallager
snarare an fran mellanhandens lager

> Det har blivit allt vanligare med direktleveranser dar produkterna gar direkt fran
producent till aterforsaljarens centrallager, utan att passera nagra mellanhander

Resultat
Med undantag pa vart antagande om att aterforsaljarna i allt hdgre grad anvander sig av
centrallager, gjordes fa invandningar mot vara propositioner.

Leverantor
Huvusaklig inriktning 1 2 3 4 5 6 7 8
Smaprodukter X X X X X X
Vitvaror X X X X
Funktion
Logistik
Mellanhénderna har minskat sin lagerhallning Jaa [Ja pa [Ja [Ja |Ne [Ja
Det har blivit vanligare att aterforsaljare anvander sig av centrallager Ja [Nej [Ja [Nej [Ja [Ja [Nej [Ja

Allt fler leveranser mot enskilda butiker utgér frén aterforsaljarnas centrallager snarare &n fran
mellanhandens lager

Det har blivit allt vanligare med direktleveranser dér produkterna gar direkt fran producent till
aterforséljarens centrallager, utan att passera nagra mellanhander

Ja Ja [Ja [Ja pa [Ja [Ja JJa

Fan

a [|Ja |Ja [N/A [N/A JJa  |N/A [Ja

Tabell 5.6 Resultatredovisning — Logistik Kalla: Egen

Respondenternas svar pekar pa att mellanhanderna har minskat sin lagerhallning. Den
respondent som inte holl med i pastaendet gjorde detta pa basis av det egna foretagets
situation och tog inte hansyn till branschen i dess helhet. Kommentarer visar pa att
orsaken ligger i ett allmént effektivitetsstravande. Det &r helt enkelt inte férenligt med
Ionsamhetsstravande att halla ett stort lager. Svaren tyder pa att det finns ett starkt stod
for denna proposition.

Det ar svarare att se ett ménster nar man ser till proposition nummer tva. Medan fyra
respondenter menar att det har blivit vanligare med centrallager hos aterforsaljarna, finns
det tre som menar att sa inte ar fallet. Tar man i berakning de resonemang som fordes,
pekar dessa mot att respondenternas svar ar beroende av vilka aterforséljare man
levererar. Eftersom de flesta instdmde i propositionen kan vi dock konstatera ett visst
stod for antagandet att fler och fler kunder anvénder sig av centrallager. Dock boér man
notera att samtliga som var med och deltog i forstudien instdmde i denna proposition.
Detta innebar att om dessa inte hade deltagit i studien hade det inte funnits nagot stod for
propositionen.

Det forefaller som att allt fler leveranser mot enskilda butiker utgar fran kedjornas
centrallager. Alla respondenter gav bifall till denna proposition vilket ger den ett starkt
stod.

Proposition nummer fyra har en lag svarsfrekvens varfor det rader en viss osakerhet kring
tillforlitligheten i svaren. De som svarade pa propositionen svarade dock alla ja, vilket
ger ett visst stod for antagandet.
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Analys

Sammanfattningsvis tyder resultaten pa att logistikfunktionen blivit mindre viktig for
mellanh&nderna i deras strévan att skapa varde for sina kunder. Mellanhanderna har
minskat sin lagerhallning samtidigt som allt storre andel av produkterna som skall ut till
butikerna utgar fran kedjornas centrallager. Det ar dock inte helt tydligt hur detta
utvecklar sig. Fler leveranser kommer fran centrallagren samtidigt som centrallager inte
tycks ha blivit vanligare skulle kunna indikera pa att de befintliga centrallagren anvands
flitigare.

5.2 Forandringar i vardeleveranssystemen

De trender som askadliggjorts i kapital 5 redovisas nedan i figur 5.1 och figur 5.2 i syfte
att satta dem i ett vardesystemperspektiv. Bilderna syftar till att pavisa relationen mellan
forandringarna i funktionerna och vérdeleveranssystemet. Som synes foreligger
skillnader mellan vardesystemen for smaapparater och vitvaror. Skillnaderna ar som mest
markanta nar det galler produktionsforhallandena.

Vardeleveranssystemet for Sméaapparater

Produktutveckling har blivit Produktutveckling
en allt viktigare aktivitet for

mellanhdnderna

Externa producenter har Produktion
blivit allt vanligare

Lagerhallning

—
Aterforsiljare genomfor
aktiviteter som tidigare Forséljning
utforts av mellanhander mot aterforsaljare
N

Markesleverantorer Lagerhé"ning
—> Serviceverkstader
_> Externa producenter S
_> Handelshus/importorer Forsaljnlng

Aterforsili mot konsument
_> terférsaljare

Efterservice
Service skoéts i allt hdgre grad av externa
aktorer
Figur 5.1 Forandringar i vardeleveranssystem — smaapparater Kélla: Egen
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Vardeleveranssystemet for Vitvaror Vanligt med mellanhander

‘ Produktutveckling har blivit
med egen produktion

enallt viktigare aktivitet for
mellanhdnderna

Markesleverantdrernas
verksamhet kdnnetecknas $ Produktutveckling

ofta aven hdg grad av
vertikal integration

Extern produktion har dkat Produktion
men ibegrénsad utstrdckning v v
Lagerhéllning
Aterforsaljare genomfor
aktiviteter som tidigare utforts Forséljning
av mellanhander v mot Sterforséljare
_> Markesleverantorer v Lagerhéllning
—> Serviceverkstader
_> Externa producenter Forsalini
_> Handelshus/import6rer Ol Tl
o mot konsument
_> Aterforséljare v
Service skots i allt hdgre grad av externa ¢ ¢ v Efterservice
aktorer
Figur 5.2 Férandringar i vardeleveranssystem — vitvaror Kalla: Egen
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6 Slutsats och avslutande diskussion

| detta kapitel redogors for de slutsatser som vi har dragit angaende forandringar av
mellanhanders funktioner. Vi diskuterar ocksa vad som ligger bakom dessa férandringar

6.1 Slutsatser

Som avslutning pa denna uppsats vill vi knyta samman de analyser som gjorts samt satta
dem i ett stérre sammanhang. Vart syfte med uppsatsen var att undersoka hur
intermediarernas funktion i hemelektronikbranschen har forandrats under de senaste aren.
Som stdd i vart forfarande har vi haft den debatt som forts om disintermediation samt
relaterad teoribildning. Framférallt har Bakos teori om intermedidra funktioner legat till
grund for var studie.

Den undersdkning som genomforts inleddes med en kartlaggning av
vardeleveranssystemet. | den kvalitativa analysen fann vi ett antal funktioner som var
applicerbara pa mellanhéndernas aktivteter samt genomforde en analys av hur dessa hade
forandrats. Med hjalp av denna nyvunna insikt formulerade vi ett antal propositioner som
fangade upp uppsatsens fragestéllning i kontext av hemelektronikbranschens
forutsattningar. Vad vi fann var ett komplext monster av forandringar vilka lag till grund
for genomgripande forskjutningar av mellanh&ndernas funktion. Slutsatserna lyder som
foljer:

» Produktutveckling, vilken &r starkt kopplad till funktionen bestamma produkters
egenskaper, tycks ha blivit viktigare i hemelektronikbranschen. Detta tycks vidare
vara gallande oavsett segment eller produktgrupper. Samtidigt &r det intressant att
notera att det inte tycks som att funktionen évertagits av nagon annan grupp av
aktorer. Framfor allt skulle man kunna ha anat att aterforsaljarledet velat starka
sitt inflytande. Det tycks dock inte finnas nagot stod for en sadan utveckling,
varfor man kan konstatera att denna funktion blir allt viktigare for
mellanh&nderna.

» Naér det galler funktionen aggregering av produkter tycks intermedidrernas ha
funktion reduceras nagot. Drivande i denna utveckling ar att billiga produkter i
allt hogre grad inte erfordrar nagon service samt att den service som utfors i allt
storre utstrackning utfors av specialiserade serviceverkstader, och i viss man av
vissa aterforsaljare.

» Minskade sokkostnader har &ndrat forutsattningarna for intermediérernas funktion
vad avser pris- och produktinformation. Oppenheten till trots tycks det dock som
att det fatt liten praktisk betydelse for intermediérerna. Aterforsaljarnas 6kade
kannedom om exempelvis producenterna i Kina, har inte lett till till nagra
langvariga dirketa affarskontakter.. Detta skulle kunna innebéra att tillgangen till
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information i sig inte ger nagon affarsmojlighet, utan maste existera i kombination
med andra faktorer. Aterforsiljarna och producenterna tycks inte kunna dra nytta
av sin tillgang till information om varandra. Orsaken kan ligga i att
informationsfunktionen har en synergi med etablerade kontakter. En etablerad
kontakt ar viktigt bland annat darfor att produkterna &r relativt komplexa och med
stora krav pa tillforlitlighet, i och med att de &r elektriska produkter som
omgardas av starka krav fran olika myndigheter.

Matchning av séljerbjudande med kdparpreferenser ar en funktion som tycks ha
genomgatt en stor forandring. Orsaken forefaller vara att aterforsaljarna har
centraliserat sina inkGpsprocesser. Pa grund av konsolideringen ar det inte langre
intermedidrernas roll att matcha den enskilda butikens koparpreferenser med sina
séljerbjudanden utan detta gors istéllet av en central inkdpsavdelning hos
aterforsaljarkedjan. Funktionen har saledes genomgatt en stor férandring och man
kan i vis man tala om att den numera utfors av aterforséljarna sjalva. Parallellt
med denna utveckling verkar det som att egna markesvaror okar i betydelse och
att handeln gar mer direkt mellan producenter och aterforséljare.

Logistikfunktionen har forandrats genom att mellanhénderna lagerhaller en
mindre andel och av de produkter séljs i butikerna. Var studie indikerar att
effektiviseringar av denna funktion har blivit allt viktigare eftersom det stélls allt
hogre krav pa precisa leveranser och laga kostnader fran aterforsaljarledet.
Samtidigt skots leveranser till enskilda butiker i hogre grad av kedjorna sjalva.
Den funktion intermediarerna fyller inom logistik blir foljaktligen smalare, da
kedjorna tar over delar av logistikfunktionen.
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Bestamma - Produktutveckling blir allt viktigare
> produktegenskaper som konkurrensmedel
Bestimma fE ey T - Service sker i allt lagre utstrackning
— i mellanhandernas regi
— produktutbud g
E— - Informationsspridningen har
; i — - underlattats. Dock liten praktisk
Matchnin Sokning av : q - p!
g > kbpare for produktinformation betydelse.
séljare och
vice versa — Matchning av - i?ntrgllliirlln% avtlél‘iltegorsaljarledets
séljerbjudande och inkop, vilket leder till att
Bestamma T mellanhénder far en mindre roll att
—p spela
prisnivéer
— —N_Iellanhénderna lagerhaller en
Logistik mindre andel av de produkter som

séljs i butikerna

Underla'.:tande av - Mer direktleveranser fran fabrik till
transaktioner Sterforsaljare

> Slutféra

kopet

Fortroende

Figur 6.1 Hemelektronikbranschens foéréandrade funktioner Kélla: Redigerad fran Bakos, 1998

6.2 Avslutande diskussion

Det forefaller som om mellanhandernas funktioner ar hdgst varierande mellan olika
branscher. Bakos och andra forfattare med honom presenterar en uppsattning av
funktioner och underfunktioner som en intermediar kan fylla. Aven om vi av hansyn till
nddvéndigheten av systematik har undersokt samtliga, konstaterade vi snabbt att flera av
dem medférde en mycket begransad applicerbarhet. Saledes kan vi konstatera att dven
om det teoretiskt finns en méangd funktioner en mellanhand kan fylla, sa aterspeglas sig
inte alltid i de praktiska omstandigheterna. Det finns skillnader mellan hur
intermedidrernas funktion har forandrats beroende pa vilken produktgrupp man studerar.
Mellanhandernas funktion har forandrats mer nar det galler smaprodukter an nar det
galler vitvaror. Detta galler framforallt i frigan om funktionen matchning déar
intermedidrernas traditionella funktion i hog grad har férandrats och i viss utstrackning
blivit har forsvunnit.

Till stor del hanger dessa forandringar samman med en pagaende rekonfiguration
branschens vardeleveranssystem. | och med att aterforséljarledet har konsoliderats sa har
aterforsaljarkedjorna centraliserat funktioner som lagerhallning och inkép. Forandringen
medfor, som vi redan har konstaterat, att mellanhdndernas funktion som matchare
minskar i betydelse. Dessa slutsatser &r intressant om man sétter detta i en kontext av
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disintermediationsdebatten. Vara slutsatser pekar forvisso inte mot nagon genomgripande
disintermediation inom hemelektronikbranschen, men i marknaden for smaapparater kan
man konstatera att intermedidrernas roll kan sédgas ha minskat. Andelen handel dar
mellanh&nder spelar en mindre roll har 6kat genom fler direktleveranser och den 6kade
forekomsten av egna markesvaror. Detta gor att vi i viss man kan tala om att
disintermediation i fraga om matchning féreligger inom detta produktsegment.
Mellanhanderna verkar i och med detta ha fatt koncentrera sitt vardeskapande till att
skapa produkter med attraktiva egenskaper for att kunna ta betalt av sina kunder.

Intressant att notera &r att den drivande kraften i fordndringarna tycks vara
aterforsaljarledets konsolidering snarare an IT. Egna markesvaror, direkthandel och
centraliserade inkdpsrutiner &r alla forandringar som kan hérledas till konsolideringen av
aterforsaljarledet. Med detta &r det dock inte sagt att IT inte har paverkat mellanhanderna.
Intervjuerna pekar mot IT har haft en stor effekt, men vi kan dock inte styrka att IT haft
en disintermedierande effekt. Aven om det finns akt6rer som kan klassas som
“cybermedidrer”, sa ar deras roll starkt begransad. Andra forklaringsvariabler foreligger
ocksa som forklaring till de forandringar som agt rum, daribland just-in-time konceptets
utbredning och utflyttningen av produktion till Kina. Det &r emellertid konsolidering som
forefaller vara den starkaste drivkraften.

Avslutningsvis kan vi darmed konstatera att distermediationsdebatten verkar préglas av
en nagot snav syn gallande bade vilka som ses som intermediarer och vilka som ar de
drivande krafterna bakom disintermediation. Debatten saknar ocksa betydande inslag om
hur funktionerna hos existerande mellanhander faktiskt forandras i en viss bransch som
upplever ett stort forandringstryck, nagot som var studie forhoppningsvis har bidragit till
att 6ka forstaelsen for.

6.3 Forslag till vidare forskning

Disintermediationsdebatten & som konstaterats tidigt i uppsatsen tatt sammankopplat
med informationsteknologi. De synbara avvikelserna mellan denna studies resultat och
disintermediationsdebattens forutsagelser ger upphov till fragor. Ar det s3 att
disintermediationshypotesen enbart ar applicerbar pa aterforsaljarledet, eller ar det sa att
debatten &r for ensidigt fokuserad mot informationsteknologi? Vilket samband finns
mellan olika forandringsfaktorer och férandring av mellanhé&nders funktioner? Att
besvara dessa fragor har emellertid inte varit syftet med denna studie varfor fragorna
halls 6ppna framtida studier.
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Frageguide — Vardesystemet

Funktionsfragor

1. Matcha kdpare och saljare

Positionen som mellanhand innebar en naturlig fordel néar det géller att passa ihop
kopare med séljare. Fordelarna for mellanmannen kan vara en konsekvens av exempelvis
upparbetade relationer eller skalan pa de aktiviteter som verksamheten medfor.

Hur fungerar det idag?

2. Beslut om produktion och produkternas egenskaper

Genom sin position mellan kopare och saljare erhaller mellanhanden stor insikt i de
bagge ledens forutsattningar och behov. Denna insikt kan omvandlas till ett
vardeskapande genom att mellanhanden tillhandahaller de bagge parterna viktig
information. Exempelvis: Producenterna far hjalp i att uppskatta vad och hur mycket som
kommer att efterfragas nasta ar.

Hur fungerar det idag?

3. One-stop-shop

Inkdp fran manga aktorer medfor kostnader bade i form av tid, energi, uppmarksamhet
samt mer komplicerad logistik. Foljaktligen kan en mellanhand skapa vérde for kbparna
genom att erbjuda en plats dar képaren kan genomféra alla sina affarer — en one-stop-
shop.

Hur fungerar det idag?

4. Aggregering av komponenter till nya erbjudanden

Genom att lagga till ny produkter till en existerande vara, till exempel finansiering kan
varde skapas for kunden. En mellanhand kan dra nytta av sina volymer genom att
erbjuda képarna en férdelaktig finansieringslésning vid diverse afféarer.

Hur fungerar det idag?

5. Bestamma prisnivaer

P4 vissa marknader spelar mellanhénderna en viktig roll genom att de sétter priserna pa
marknaden. Inom finansmarknaden ar exempelvis en av de huvudsakliga funktionerna for
mellanhanderna att satta prisnivaer for olika sorters vardepapper.

Hur fungerar det idag?



6. Transporter

Transaktioner av fysiska varor medfér vanligtvis transporter. Vid transporter kan
mellanhander realisera stordriftsfordelar som enskilda producenter eller kopare ej
formar.

Hur fungerar det idag?

7. Lagerhallning

Transaktioner av fysiska varor medfor vanligtvis lagerhallning. Lagerhallningen &r
delvis en konsekvens av att transporter kommer stotvis, delvis utgor det en form av
buffert for att mota forandringar i efterfragan.

Hur fungerar det idag?

8. Slutférande av kop

Mellanhanden kan ha ansvaret for att affaren mellan kopare och saljare avslutas pa ett
bra satt som tillgodoser alla parters behov. Exempelvis kan det handla om att
mellanhanden tillhandahaller ett betalningssystem dar betalning &ger rum innan
leverans, samtidigt som séljaren inte har pengarna tillhanda féren leveransen
fullbordats. Under dessa forutsattningar kan kopare och saljare lita pa en affar utan att
for den delen behova lita pa varandra.

Hur fungerar det idag?

9. Fortroende

En mellanhand med ett utvecklat kontaktnat till bade kopare och saljare kan underlatta
handel genom att reducera risker. Riskerna reduceras genom att mellanhanden utférdar
garantier av nagot slag for en annan aktor.

Hur fungerar det idag?

10. Ser du nagon annan funktion som inte framkommit?



Vérdekedjan

Enskilda vardekedjor Branschens véardekedja

Aktivitet 1
Aktivitet 2
Aktivitet 3

Foretag A

Foretag B

Foretag C

<<
Foretag D
<4

Foretag E
Foretag G

Foretag F

Hur ser vardekedjan ut idag?

Hur har den forandrats?

Vilka trender finns?

Hur tror du att den kommer att se ut i framtiden?

PwppE



Frageguide - Propositionerna
Bestamma produkters egenskaper

» Produktutvecklingen har blivit en allt viktigare konkurrensfaktor for
mellanh&nderna

Aterforséljare har erhallit okade mojligheter till inflytande dver
produktutvecklingen

Aterférséljarna har inte blivit en drivande part i produktutvecklingen
Produktionen av smaapparater skots i allt hdgre grad av externa producenter
Produktionen av vitvaror skots till stor del fortfarande av mellanhanderna

VVYVY V¥V

Aggregering av produkter

> Smaapparater som reklameras byts i allt hégre grad ut mot en ny produkt direkt
fran butikshyllan, utan att ga via en verkstad
> Aterforsaljarna har inte i hogre grad borjat erbjuda service av vitvaror

Pris- och produktinformation

> Det har blivit enklare for aterforsaljarna att skaffa sig pris- och
produktinformation

> Aterforsaljarna har blivit mer aktiva med att pa egen hand soka information om
priser och produkter

» Det har blivit enklare for externa producenter att komma i kontakt med
aterforsaljarna

Matchning av séljerbjudande med kdparpreferenser

Det blir allt vanligare att aterforsaljarna saljer egna markesvaror

Direkthandel mellan externa producenter och aterforsaljare har okat i
omfattning

Externa producenter har blivit battre pa att pa egen hand kontakta aterforséljare
Mellanhéandernas affarskontakt med kunderna har blivit allt mer centraliserad
Mojligheten for mellanhandernas séljkar att paverka enskilda butiker ar mer
begrénsad nu &n férr

En etablerad séljkar har blivit mindre viktig som konkurrensmedel for
mellanh&nderna

YV VYVV VYV

Logistik

> Mellanhénderna har minskat sin lagerhallning

> Det har blivit vanligare att aterforsaljare anvander sig av centrallager

> Allt fler leveranser mot enskilda butiker utgar fran aterforsaljarnas centrallager
snarare an fran mellanhandens lager



> Det har blivit allt vanligare med direktleveranser dar produkterna gar direkt fran
producent till aterforséljarens centrallager, utan att passera nagra mellanhander





