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Forord

Jag vill framfora ett stort tack till de personer i de fem Ica-butikerna, som stallt upp med
underlag for studiens genomforande. Ett stort tack gar aven till mina kontaktpersoner och
uppdragsgivare pa Icas huvudkontor, Peter Cullberg och Carl Schartau.

Slutligen vill jag rikta ett stort tack till min handledare professor Jerker Nilsson, som med sin
erfarenhet och saklighet varit ett nddvandigt stod for mig under arbetets gang.

Uppsala i juni 2005

Robert Petersson






Sammanfattning

Hittills har nastan allt farskt kott, som salts i Ica-butiker, styckats och paketerats i butikerna.
Kottavdelningen hos de flesta Ica-butikerna har lange tampats med dalig Ionsamhet, framst
beroende pa stort svinn och hoga arbetskostnader. For att d&ndra pa detta upprattade Ica
tillsammans med Hilton Food Group (HFG) en anlaggning i Vasteras, dar farskt kott
finstyckas och paketeras, innan det levereras till merparten av landets Ica-handlare. Under
hosten 2004 fick en del butiker sina forsta leveranser av sa kallat kpk (konsumentpackat kott).

Ica och HFG &r intresserade av att se hur vél projektet slagit igenom. Denna studie &r en
uppféljning av projektet, och det syftar till att utreda hur Il6nsamheten i butikernas
kottavdelning har andrats sedan butikerna évergatt till Icas kpk, samt utreda vad skillnaderna
mellan butikernas I6nsamhet beror pa.

Det empiriska materialet har insamlats genom att fyra Ica Supermarketbutiker och en
Maxibutik i mellersta Sverige lamnat siffror om forsaljning och kostnader i kottavdelningen.
Data avser oktober - december 2004 och jamfors med samma variabler fran motsvarande
period 2003. Aven intervjuer med butikspersonal har gjorts for att fa en uppfattning om hur
arbetsséttet skiljer sig mellan butikerna.

Studien bygger pa transaktionskostnadsteorin, som forklarar hur Ica, HFG och Ica-butikerna
genom vertikal integration kan undvika onodigt kostsamma transaktioner.
Transaktionskostnadernas bestamningsfaktorer tillampas pa den situation, som Ica-butikerna
hamnat i sedan foretaget Overgick att sélja Icas kpk.

Precis som Ica hade forutsagt minskade butikernas kostnader vid dvergangen till Icas kpk. En
av de framsta orsakerna ar att svinnet minskat markant, eftersom Icas kpk har en hallbarhet,
som vida Overstiger butiksstyckade produkter. En annan orsak &r att antalet arbetstimmar
generellt halverats, eftersom arbetssattet blivit betydligt enklare. Inkdpspriset for kpk ar
emellertid hogre, vilket tvingar butikerna till att sénka sina forsaljningsmarginaler med
féljden att bruttointédkterna minskar.

Det visade sig att endast tre av de fem undersckta butikerna hade fatt battre resultat sedan de
startade med att sélja Icas kpk. For dessa tre var kostnadsbesparingen storre &n de minskade
intakterna. En butik Iag kvar pa samma niva medan den storsta, Maxibutiken, hade sankt sin
I6nsamhet nagot.

Det finns flera skal till att skillnaderna mellan butikerna &r stora. Butikerna har mycket olika
arbetssétt, och antalet butiksstyckade artiklar varierar stort. Det finns stor spannvidd vad
géller sortimentsbredd. Butikerna har skilda uppfattningar om huruvida de ska ha
forséljningsaktiviteter for kott samt om kottartiklar, vars slutdatum narmar sig, ska reas ut.
Likasa medfor butikernas egen profilering, deras geografiska lage och deras
omsattningsvolym att utgangspunkten for forséaljningsmarginal och sortimentsbredd inte &r
densamma.

Hosten 2004 har varit en l&rotid for butikerna att bygga upp ratt sortiment. Dessutom har det
tagit tid att hitta laget for prissattning och hur stora volymer man skulle bestélla. Under varen
2005 har forséljningen och I6nsamheten forbattrats en hel del. Sedan butikerna inférde
avdelningsredovisning i samband med Icas kpk, har medvetenheten om bl.a. svinn och
I6nsamhet Okat. Detta har 6ppnat dorren for nya idéer och arbetssétt.



Summary

So far has nearly all fresh meat, which has been sold in Ica stores, been cut up and packaged
in the store. In most Ica-stores the meat department has for a long time fought against bad
profitability, depending on a big wastage and high labour cost. To change that situation Ica
together with Hilton Food Group (HFG) built a plant in Vasteras where fresh meat is being
fine cut up and packaged, before it’s delivered to most Ica stores in Sweden. In the autumn
2004, a part of the stores got their first deliveries of the so called consumer packed meat, kpk.

Ica and HFG are interested of knowing how well the project has developed. This study is a
follow-up of that project and its purpose is to investigate how the profitability in the stores’
meat departments has changed since the introduction of Ica’s kpk.

The empirical material was collected through four Ica Supermarket stores and one Maxi tore
in mid Sweden. The store owners have informed about the sales and the costs of the meat
department. The results refer to the period from October until December 2004 and are
compared to the same variables from the same period of 2003. Interviews with staff in the
stores have also been done, to get an apprehension of how the method of working differs
between the stores.

The study is based on the transaction cost theory, witch explains how Ica, HFG and the Ica-
stores through vertical integration avoid unnecessarily costly transactions. The transaction
cost influencing factors are applied on the situation that the Ica-stores have get into since they
switch over to selling Ica’s kpk.

Just as Ica has predicted, the stores’ costs fell as Ica introduced its kpk. One of the most
principal reasons is that the wastage has decreased, because the keeping quality is much
longer than before. Another reason is that the number of working hours generally has been
halved, because the working process gets easier. Purchasing kpk is, however, more expensive,
which forces the stores to reduce their sales margin which leads to a lower gross profit.

Only three of the five stores have got a better result since they started selling Ica’s kpk. For
these three stores the cost savings were bigger than the decreased gross revenues. One store
got the same result while the largest store, Maxi, has lowered its profitability a bit.

There are many reasons for the large differences between the stores. The stores have very
varying working methods, and the number of articles that are store-cut also varies a lot. The
stores have their own ideas of whether they shall have promotion activities for meat, and if it
is best to sell off meat-packages who’s ending date is getting closer. Likewise the stores
profile, the geographical location and the turnover imply that the stores have different
conditions for sales margins and width of assortment.

The autumn 2004 was a time of learning to build up the right assortment. It has taken time to
find the right price level and how large volumes to order. In the spring 2005 the sales volume
and profitability was improved a bit. Since the stores introduced departmental accounting in
connection with Icas kpk, the awareness about wastage and profitability has improved. This
has opened a door for new ideas and working procedures.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Ica och dvriga aktérer inom dagligvaruhandeln har lange haft problem med I6nsamheten for
farskt kott. FOrst pa senare ar har branschen borjar géra nagot at detta problem, eftersom den
pressats av 6kad konkurrens och lagre marginaler. Konkurrensen pa den svenska
dagligvaruhandeln ar idag hardare dn nagonsin. Orsakerna ar flera, framst lagpriskedjornas
etablering (Lidl, Netto och Willys). Visserligen ar deras sortiment betydligt smalare an évriga
kedjors, med de tvingar de stérre kedjorna sasom Ica och Coop att sanka priserna pa liknande
varor. En annan orsak ar att det blivit lattare for nya kedjor att etablera sig tack vare
effektivare logistiklosningar, it- och ordersystem.

Detta har lett till att Ica och dess butiker maste se 6ver alla sina avdelningar. Varje avdelning
inom butiken maste bara sina egna kostnader och kan inte pa sikt subventioneras av andra
avdelningar. Tidigare har butiken kunnat ga med forlust pa kéttavdelningen men tagit igen det
pa en annan avdelning.

Hittills har nastan allt farskt kott, som salts i Ica-butiker, styckats och paketerats i butiken. For
att fa 1onsamhet i kottforséljningen kravdes en ny modell. Hosten 2004 invigdes en modern
stycknings- och packningsanlaggning i Vasteras. Anlaggningen ags till halften av Ica AB och
till halften av brittiska Hilton Food Group (HFG), som bidrar med maskinpark och know-
how. Nastan allt farskt kétt, som saljs i merparten av Icas 1500 butiker, ska detaljstyckas och
paketeras dar, och sedan na ut till butikerna via Icas logistiknéat. Fullt utbyggt kommer
Vasterasanlaggningen att erbjuda butikerna ett sortiment pa cirka 100 kottartiklar, vilket ar
nagot fler an idag. Forséljningen av kpk (konsumentpackat kétt) borjade i vissa omraden
hosten 2004 for att sedan gradvis utvidgas och na ut till flertalet butiker varen 2005.

Satsningen pa konsumentpackat ktt ar ett led i Icas strategi att bli bast pa farskvaror. Det ar
bland farskvarorna, som Ica tror att Ionsamheten ligger i framtiden. Ica vill ha frascha
farskvaruavdelningar, som forhojer intrycket av butiken. Studier visar att for konsumenten ar
det visuella intrycket viktigare an priset. Om dessutom sortimentet i kotthyllan breddas,
uppnar Ica en betydande konkurrensférdel.

Den hardnande konkurrensen driver alltsa pa utvecklingen mot effektivare losningar och
hogre grad av centralisering. Salunda har Axfoodkoncernen med sina tva storsta butikskedjor
Willys och Hemkop slutit avtal med Swedish Meats om att fa kpk levererat till sig. Coop har i
stor utstrackning upphort med styckning och forpackning i butik och koper kpk framst fran
Atria Lithells. Det ligger i tiden att centralisera och rationalisera hanteringen av farskt kott.

Centralisering av kétthantering far en rad foljder for Ica-handlarna saval som for
konsumenterna, ravaruproducenterna och évriga handelskedjor. Personalminskningar i
butikerna ar att vanta, nar behovet av styckning minskar. For konsumenten innebér kpk klara
kvalitetsfordelar avseende hallbarhet, mérhet och hygien samt 6kad matsékerhet och béttre
sparbarhet. For ravaruleverantérerna hardnar konkurrensen med ytterligare prispress,
samtidigt som manga av de sma lokala kéttleverantorerna sakert tappar sin forsaljning direkt
till butikerna och istallet maste finna nya marknadskanaler.

Ica &r intresserat av hur val konceptet med kpk slagit igenom, framst ur ett ekonomiskt
perspektiv. Trots noga genomférda berdkningar och undersokningar ar det omojligt att i
forvag veta utfallet av en investering av denna storlek, dd manga parametrar paverkar utfallet.



Studiens syfte kan saledes preliminart anges vara att utreda om 6vergangen fran
butiksstyckning till kpk kan tankas bli Il6nsam for Ica, HFG och Ica-butikerna?

1.2 Problemanalys

Varfor har da butiker inom dagligvaruhandeln, daribland Icas, brottats med
I6nsamhetsproblem inom avdelningen for farskt kott?

Lonsamhetsproblemet har flera anledningar. En butik maste ha ett nagorlunda brett sortiment
av kott for att inte tappa kunder och forsaljning av évriga varor. Kéttprodukter anvands ofta
som lockvaror med daliga marginaler som foljd. Framsta orsaken till olonsamheten ar dock
svinnet, dvs. att osalda produkter maste kasseras. Kéttprodukter, som ar styckade och malda i
butik, har en hallbarhet pa endast ett par dagar, i vissa fall &nnu kortare, vilket resulterar i att
en hog andel produkter som inte séljs i tid utan maste kastas. Hoga personalkostnader for
kotthanteringen ar en annan faktor. En stor del av styckmastarens tid gar at till att rengora
bénkar och redskap som har anvands.

Att I6nsamheten for farskt kott varit sa 1ag beror alltsa inte framst pa att prisnivan legat for
lagt utan mestadels pa att kostnaderna for att fa ut produkterna i butikshyllan har varit for
hoga. En prishojning for att fa Ionsamhet i avdelningen hade inte varit méjlig, da
konsumenterna vant sig vid ett visst prislage samtidigt som konkurrensen mellan kedjorna ar
for stark for att det skulle lyckas. Antagligen skulle en prishéjning leda till att konsumenterna
koper mera av substitut till farskt kott sasom foradlade kéttprodukter med langre hallbarhet.
Saledes har Ica undersokt vilka kostnader som kan sankas i varje led. Da ett foretag drar ner
pa kostnader ar det latt hant att kvalitén blir lidande. For Ica ar det viktigt att kvalitén,
sparbarheten och sortimentet haller basta klass.

Alternativen for Ica och dess butiker var att fortsatta med butiksstyckning, att kdpa
konsumentpackat kott (kpk) fran nagot utomstaende foretag eller att integrera med nagon som
kunde stycka och paketera centralt. Att fortsatta med butiksstyckning var uteslutet, da detta
arbetssatt var svart att rationalisera och inga stordriftsfordelar kunde utnyttjas. Alternativet att
kopa kpk fran Scan eller nagon annan skull enligt Ica inte ge nagon konkurrensfordel
gentemot Gvriga aktorer i dagligvaruhandeln, eftersom vem som helst kan kdpa sadant katt.
Dessutom tyckte Ica att dessa produkter inte lever upp till de krav och kvaliteter som skulle
kunna gora kottavdelningen I6nsam. Darfor aterstod endast ett alternativ, att hitta en duktig
samarbetspartner som kunde erbjuda produkter utéver det som redan fanns. Man fann det
brittiska Hilton Food Group (HFG), som &r specialiserat pd kpk och har mer an 20 ars
erfarenhet av att finstycka och paketera kott till dagligvaruhandelskedjor i Europa.

Innan beslutet fattades att centralisera kotthanteringen gjorde Ica forundersokningar. Férutom
en mangd praktiska studier har omfattande kundundersokningar gjorts for att fa en
uppfattning om hur konsumenten reagerar pa nya forpackningar och hur dessa ar markta. Det
fanns en viss osakerhet om i vilken omfattning Ica-handlarna ville ga dver till att salja kpk,
eftersom det ar frivilligt for butiken att besluta om detta. De ekonomiska kalkylerna rymmer
en viss osdkerhet om det tankta utfallet. Det ar svart att pa forhand berdkna det ekonomiska
utfallet av kpk, eftersom ett beslut om kpk har stor komplexitet med manga parametrar.

Hur har da lanseringen av kpk slagit igenom? Det dr amnet for den har presenterade studien,
som omfattar en ekonomisk uppféljning av introduktionen av kpk. Endast de ekonomsiska
effekterna behandlas. Darmed uteldmnas métningar av bland annat hur Icas kpk uppfattas av



konsumenterna och av handlarna med personal, eftersom arbetet skulle bli alltfér omfattande
om det dven skulle behandla dessa fragor.

Investeringen av Vasterasanlaggningen gick pa flera hundra miljoner kronor och maste
naturligtvis betala sig. Syftet med satsningen &r att Ica och HFG ska tjana pengar. HFG:s enda
kund &r Ica-butikerna. HFG och Ica kan pa sikt tjana pengar endast om Ica-butikerna far
I6nsamhet i sina kéttavdelningar. Det ar ddrmed mest intressant att se om Ica-butikerna
lyckas fa lonsamhet genom att byta arbetssatt.

Lonsamhet kan matas med hjélp av en mangd nyckeltal. Med sadana kan man géra
jamforelser mellan butikerna och analysera hur och varfor nyckeltalen skiljer sig at.
Arbetsséttet i butik samt omsattning och sortimentsbredd kan mdéjligen visa sig vara faktorer
som avgor lénsamheten. For att fa en rattvis bild av Ionsamheten ar det viktigt att alla
kostnader kring avdelningen for kott medraknas.

Ett problem med att fa ett tillfrlitligt resultat ar att det tankta sortimentet vid studiens
tidpunkt annu inte ar helt utbyggt. Forséljningseffekten kan till stor del férvantas ligga i
sortimetets bredd. En annan faktor &r att kunderna i borjan kan vara skeptiska till produkter i
andra forpackningar. Efter att konsumenterna har vant sig vid kpk kanske forséljningen okar.
Svinnet, som i hog grad paverkar resultatet, kan tankas vara nagot storre i startskedet av kpk
da butikspersonalen har svart att hitta ratt ”lage” med bestallningar. Hur stort svinnet med kpk
blir kan tankas bero pa hur val avégda bestallningarna ar. Eftersom butikerna saknar
statistik, blir antagligen bestéllningarna inte alltid av ratt mangd.

Lonsamhetsundersokningen forsvaras av att en del butiker inte har 6vergatt helt till Icas kpk
utan delvis har kvar andra leverantorer eller styckar sjalva i butik. Det gor det svarare att méata
hur mycket Icas kpk paverkar resultatet. Exempelvis kan det vara svart att urskilja
tidsatgangen for enbart Icas kpk, nar butiken samtidigt har kpk fran en annan leverantor och
samtidigt lagger tid pa att sjalva stycka och paketera enstaka produkter.

Den stdrsta delen av omséttningen i landets Ica-butiker, 37 %, sker i Supermarketbutikerna.
Hér gor kunderna sina dagliga inkop och darfor ar det av storst betydelse att undersdka hur
det utfaller, nar dessa butiker dvergar till kpk. En orsak till att studien inte omfattar Ica Nara
ar att dessa butiker normalt inte har det dataunderlag som kravs for att insamla tillrécklig
information om forsaljning av kott samt fa fram de kostnader som kan knytas till
kottavdelningen. Dessutom omsétter Ica Nara mindre an vad Supermarket gor. Saledes ger en
undersokning i Supermarketprofilen det bésta resultatet med minst arbetsinsats. En
undersokning inom denna butiksprofil ger en god fingervisning for hur det gar i de 6vriga
profilerna. For att se om lénsamheten paverkas av butikens storlek vore det intressant att ha
med en Maxibutik i undersokningen.

1.3 Syfte

Saledes syftar denna studie till att utreda hur inférandet av kpk (konsumentpackat kott) har
slagit igenom, sett ur enskilda Ica Supermarkets l6nsamhetsperspektiv. Av sarskilt intresse ar
att fa klarhet i om butikernas I6nsamhet faktiskt har forbattrats i den grad Ica raknat med och
vad skillnaderna mellan butikerna beror pa. | studien tas aven in en Maxibutik for att utreda
om det finns skillnader i Ionsamheten mellan storleksklasserna Supermarket och Maxi. Ett
antal kostnadsslag, framst svinn och personalkostnader kan forvéntas vara av storre betydelse
for butikernas l1bnsamhet och kommer darfor att analyseras narmare.



1.4 Genomfdrande

For att fa bra underlag i Ionsamhetsanalysen kravs att matningar gors i ett flertal butiker. Av
resursmassiga skél begransas urvalet av butikerna till fem. De fyra Supermarketbutiker som
valjs ar beldgna i Uppsala och Vasteras. Maxibutiken ligger i Stockholm. Dessa butiker valdes
eftersom orterna var bland de forsta i landet med att sélja kpk. Darmed hade de salt kpk under
ett kvartal innan denna studie pabdrjades och kunde foljaktligen lamna uppgifter om
forsaljnings- och kostnadsférandring.

Studien bygger framst pa data om butikernas forsaljning, marginal, ekonomiskt svinn,
arbetskostnader osv. allt avseende kottavdelningen fore inférandet av kpk. Insamlingen av
data gors genom att en Excel-mall skickas ut till butikerna, som tar fram de efterfragade
uppgifterna. Dessutom fors samtal med butikspersonal for att kartlagga det arbetssétt som
varje butik haft for kotthantering. Formuldret for datainsamlingen finns i en bilaga.

| studien insamlades inte bara uppgifter gallande farskt kott utan dven varugrupper for frysta
kottartiklar och vakuumforpackat kott. Tanken med det var att kunna se om, och hur, butikens
totala kottforsaljning paverkades vid 6vergangen till Icas kpk. Rokta och rimmade produkter
ingick inte i studien da dessa inte av kunderna kan betraktas som ett alternativ till farskt kott.

For att kunna se om lonsamheten har 6kat hos butikerna gors datainsamling dels fran sista
kvartalet 2003, da de inte hade borjat salja Icas kpk, dels fran sista kvartalet 2004, da
butikerna 6vergatt till forsaljning av kpk. Samma data insamlas avseende bada perioderna. All
information tar butiksdgarna sjalva fram ur butiksdatorn. | de fall dar uppgifter saknas gors
uppskattningar.

1.5 Upplaggning

For att kunna genomfdra en studie som uppfyller ovanndmnda syfte kravs insamling av
empirisk information saval som teoretiska analyser. | detta kapitel anges bakgrunden till
arbetet, problemet identifieras och syfte formuleras.

| kapitel 2 féljer en redogorelse for hur Ica som foretag ar uppbyggt och fungerar. Har
beskrivs aven produktegenskaper hos kpk och bakgrunden till beslutet att dverga till kpk. En
overgripande beskrivning av dagligvaruhandeln ges ocksa har.

Kapitel 3 presenterar en teoretisk genomgang av transaktionskostnadsteorin. Introduktionen
av kpk ar ett uttryck for hogre grad av integration i dagligvaruhandeln, dvs. banden mellan
leverantérerna, Vasterasanlaggningen och butikerna blir starkare. Transaktionskostnadsteorin
ar det dverlagsna sattet att forklara vertikal integration. Kapitlet ar uppbyggt sa att teorin
varvas med en empirisk beskrivning utifran teorins tankesatt.

Kapitel 4 beskriver inledningsvis de medverkande butikerna utefter gemensamma parametrar.
Dérefter foljer en redovisning av hur resultatet av butikernas forsaljning och kostnader har
forandrats, nar de Gvergatt fran det aldre arbetssattet med butiksstyckning till inkdp av kpk
fran HFG. | kapitlet analyseras orsakerna till det uppkomna resultatet samt vad variationerna
mellan butikerna beror pa.

Kapitel 5 omfattar slutsatser och en diskussion kring dem.



2. Icas kpk och dagligvaruhandeln
2.1 Icas historiska utveckling

Ursprunget till dagens Ica borjade med att Hakon Swenson ar 1917 startade Hakonbolaget i
Vasteras. Hans idé var att enskilda handlare skulle ga samman med ink6p, marknadsforing,
logistik och butiksetableringar for att uppné stordriftsférdelar. Ar 1938 bildas Ica AB d& fyra
av de inkopscentraler som vuxit fram i Sverige under 20- och 30-talet slogs ihop. Dessa var
Hakonbolaget, Speceristernas Varuinkdp, Eolbolaget och Nordsvenska
Kodpmannaaktiebolaget. De fyra inkdpscentralerna enas 1964 om en gemensam lca-symbol,
dagens Ica-marke. Ett par ar senare svarade Ica-handlarna for en storre del av
dagligvarumarknaden an konsumentkooperationen. Framgangarna under 60-, 70-, och 80-talet
berodde bland annat pa att det byggdes en mangd nya bostadsomraden, dar Ica kunde etablera
butiker. Samtidigt skickade Ica for forsta gangen ut gemensamma annonsblad med kraftfulla
extrapriser, som bidrog till att allt fler handlade. Ica kundkort lanserades 1990 vilket blivit en
stor succé. Sedan 1995 skickas tidningen Buffé ut till alla som har Icas kundkort.

Ar 1999 undertecknar Ica-handlarnas AB tillsammans med delégaren Hakon Gruppen AS i
Norge ett ramavtal med Statoil om ett gemensamt bolag for dgande och drift av 1500
bensinstationer i Sverige, Norge och Danmark.

2.2 Agandestruktur

En stor handelse sker ar 2000 nar Ica-koncernen genomgar sin agarmassigt hittills storsta
forandring, da avtalet med hollandska Royal Ahold slutfors. Vid utgangen av 2000 &gs
moderbolaget Ica AB till 30 % av Ica Férbundet Invest, till 20 % av norska Canica AS och till
50 % av Royal Ahold. Men redan 2004 &ndras &dgandet igen, se figur 1. Nu séljer norska
Canica AS sin del. Efter det &ger Ica Forbundet Invest 40 % och Royal Ahold 60 % av
koncernen Ica AB. Dock ar bestimmanderétten mellan dem 50-50.

ICA Forbundet

40% 60%

ICA AB
Figur 1: Agandestruktur for Ica AB

Ica-forbundet Invest (Ifab) &r Ica-handlarnas Férbund, som &r en ideell férening, i vilken
samtliga Sveriges Ica-handlare & medlemmar. En av férbundets uppgifter &r att utbva
agarinflytande pa koncernens langsiktiga utveckling.

Tack vare partnerskapet med holldndska livsmedelsjatten Ahold skapades en plattform for Ica
att utveckla sin verksamhet i Norden. Utan en stark delégare hade det varit svart att frigora
kapital till en sa stor investering som Vasterasanlaggningen var. Fore avtalet fanns
langtgaende planer pa att bérsnotera Ica. Planerna lades pa is anda fram till vintern 2005, da
en borsintroducering aterigen aktualiserades. Nu galler planerna for Ica Férbundet Invest AB
(Ifab). (Icas hemsida 2005-01-20, Ica-Nyher 2005-01-27, Schartau 2005)



Ica-handlarna betalar en royalty till Ica Sverige AB for att fa anvanda Ica som varumérke och
for att fa tillgang till laget dar butiken ar placerad. Lite férenklat fungerar det sa att butiker
under 3000 m? inte har vinstdelning utan olika former av Royalty (0 - 0, 9 % av
nettoomsattningen). Over 3000 m? &r det andra royaltyskalor samt vinstdelning forutsatt att
avtalet ar relativt nytt. Dock kan Ica aldrig ta mer &n 50 % av en butiks vinst (Schartau 2005).

2.3 Butiksprofiler inom Ica

Fran att tidigare varit uppdelat i ett affarsomrade delades butikerna 1999 upp i fyra profiler
beroende pa storlek, omséttning, sortiment och geografiska lage. Man ville fa homogena
butiker inom profilen och pa sa satt rationalisera verksamheten och darmed 6ka
kostnadseffektiviteten. Dessutom kunde Ica anpassa sortimentet till vad kunderna i
naromradet efterfragade.

Alla butiksprofiler har ett gemensamt grundsortiment. Utdver grundsortimentet har
Supermarket-, Kvantum- och Maxi-profilen var sitt tillaggssortiment. Exempelvis har alla
Maxibutiker ett gemensamt stort sortiment av non-food artiklar. Kunderna far darmed ocksa
kannedom 6ver vilka varor som finns i respektive butiksprofil, vilket forenklar valet av butik.
Utover profilernas gemensamma sortiment har kdpmannen mojlighet att salja lokalt
producerade varor. Eftersom kdpménnen &r egna foretagare som sjalva dger sin butik, kan Ica
inte centralt styra precis 6ver sortimentet. En del butiker profilerar sig med ett storre urval av
varor fran lokala producenter. Utvecklingen gar anda mot att farre varor handlas lokalt,
eftersom priset ofta blir hdgre &n om varorna inhandlas centralt av Ica.

Ica Express, som &r ett samarbete mellan Statoil och Ica, finns pa omkring 156 Statoil-
stationer runt om i Sverige. Har erbjuds ett smalare sortiment pa 500-750 artiklar och med
priser som liknar de Gvriga Ica-butikerna. Inget farskt kott séljs har. Ica Nara bestar av cirka
770 butiker och har 4000-6000 artiklar i sortimentet. De ar mindre butiker med nérhet till
bostadsomraden. Har gors sma dagliga inkdp. De allra minsta butikerna kallas bara Ica och &r
400 till antalet. Ica Supermarket omfattar cirka 500 butiker och har 6000-10000 artiklar.
Butikerna &r belagna dar kunderna bor eller arbetar, och ar ofta den butik dar merparten av
kundernas mat- och dagligvaruinkdp gors. Ica Kvantum innefattar 126 enheter, vilka har cirka
12000 artiklar och ger kunderna mojlighet att gora storre planerade inkdp. Butikernas lagen ar
ofta trafikorienterade med goda parkeringsmojligheter och de ligger ofta i anslutning till
kopcentra. Maxi Stormarknad finns pa 37 platser i utkanten av storre orter och har cirka

35 000 artiklar. Kunderna erbjuds har allt under ett tak. Non-food delen utgér c:a hélften av
butiksytan (Icas hemsida 2005-03-01 och Cullberg 2005).

| tabell 1 visas hur forsaljningen var under 2004 for respektive butiksprofil, undantaget Ica
Express. Med hjalp av forsaljningsandelen for enbart kott kan det konstateras att en Maxibutik
salde i genomsnitt lika mycket kott som 7-8 genomsnittliga Supermarketbutiker.

Tabell 1: Butiksprofilernas forsaljning under 2004

Ica Nara Ica Ica Maxi
Supermarket  Kvantum Stormarknad

Antal butiker 770 500 126 37
Forsaljning miljarder kr. 12,2 29,8 22 14,2
Andelen i % av totalférsaljningen for 11,2 12,7 13,4 11,9
kott, chark, fagel och fisk.
Andelen i % av totalférsaljningen 3,5 4,3 52 51
for enbart kott.




2.4 Dagligvaruhandeln under 2004

Branschen omsatte i Sverige under 2004 dagligvaror for totalt 203,5 miljarder vilket &r en
okning pa 1,4 % jamfort med aret innan. Det &r det sjatte aret i f6ljd som branschen upplever
en 6kning. Aret 2004 blev ett & med stora forandringar och ett intag av Igprishandeln.
Lagprishandeln med Lidl och Netto har under 2004 skakat om hela den svenska
dagligvaruhandeln rejalt. Tillsammans svarade de bada lagpriskedjorna for en forsaljning pa 3
miljarder eller en marknadsandel pa drygt 1,4 %.

Lidl, som 6ppnade sina forsta butiker i Sverige hosten 2003, har idag 76 butiker utspridda i
sodra och mellersta delarna av landet. Ar 2005 talar for att ytterligare ett 50-tal nya butiker
byggs, vilket skulle innebéara en forsaljning pa cirka 3 miljarder. Netto, som é&gs till 50 % av
ICA AB, etablerade sin forsta svenska butik varen 2002 i s6dra Sverige. Lagpriskedjan har i
nuldget 58 butiker och férvantas att expandera kraftigt med ett 30-tal butiker under 2005.
Tillsammans omsatter de bada lagpriskedjorna sannolikt 5 miljarder, motsvarade 2,5 % av
marknaden. Det skulle i sa fall innebara att de tillsammans blir jambordiga med Bergendahls
som ar Sveriges fjérde storsta aktor. (Se figur 2)

Ica, Coop och Axfood har markt av den 6kande konkurrensen fran bl.a. lagprishandeln. Samst
har det gatt for kooperationen som tappat 3,1 % av sin forséljning. Ica har 6kat sin forséljning
med 0,9 % vilket dr under branschsnittets volymokning. Dock har Icas stormarknader gatt bra
och tagit in hela forspranget till Coop Forum. Bland landets 20 storsta butiker finns tio Maxi-
och tre Kvantumbutiker pa listan. Coops stormarknader i det narmaste utraderade. Endast en,
Coop Forum i Bromma, lyckas sla sig in pa en 19:e plats. Jamfor det med for10 ar sedan da
Coop hade elva stormarknader bland landets 20 storsta. Desto battre har det gatt for Axfood
och Bergendahls som 6kade sin forsaljning med 3,3 respektive 4,9 % under 2004. Inom
Axfood har Willys gatt bra medan Hemkop har fortsatta bekymmer med vikande forséljning.
Bergendahls fortsatter att koppla grepp om marknaden i sédra Sverige. (Ica-nyheter 2005-01-
27)

Marknadsandelar

Axfodd Narlivs
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. Reitangruppen
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Figur 2: Marknadsandelar av den svenska dagligvaruhandeln

Till foljd av lagprishandelns intag har de Gvriga aktdrerna tvingats andra sina strategier. Bland
annat har stora satsningar gjorts pa att bredda farskvarusortimentet samt att frascha upp
farskvaruavdelningarna. Pa sa vis kan de erbjuda kunderna mer &n vad lagpriskedjorna kan
samtidigt som en frasch farskvaruavdelning hojer hela butiksintrycket.



Dock réacker det inte att erbjuda fina farskvaror for att konkurrera framgangsrikt. Priset pa
évriga varor far allt storre betydelse. Konsumenterna ser vad en vara kan kosta i en
lagprisbutik och fragar sig varfor en liknande vara kostar betydligt mer i t ex Icas eller Coops
butiker. Handeln har pressat priserna genom att ta fram fler egna markesvaror (EMV). Senaste
aret har forsaljningsandelen EMV exploderat och &r i nu uppe i cirka 15 procent. Okningen
kommer att halla i sig. Nu pratar Ica, Coop och Axfood om malsattningar upp emot 25
procent inom snar framtid. EMV 6kar da handeln och konsumenterna tycker det ar for dyrt
med befintliga varor. Ytterligare ett skal till att handeln vill 6ka andelen EMV &r att
I6nsamheten &r betydligt battre dér &n hos andra markesvaror.

Skélet ar att kedjorna kan pressa inkdpspriset avsevart genom att kdpa av den som saljer till
lagsta pris med bibehallen kvalitet. Manga ganger tar en EMV en betydande del av
forséljningen inom varugruppen. Darfor kan producenterna tanka sig att tillverka EMV med
Iag marginal hellre an att sta utanfor. Vissa menar att sortimensbredden har minskat i och med
EMV. Anda har sortimentet generellt 6kat avsevirt jamfort med for tio ar sedan dd EMV var
sallsynt (Svaton 2005 & Supermarket nr 9/10 2004). Icas eget varumarke kan starkas pa
kottsidan om Ica profilerar sig &n tydligare som garant och leverantor av farskt kott med hog
kvalitet (Augurs marknadsanalys 2002).

2.5 Kpk (konsumentpackat kott)

Icas kpk omfattar endast farskt kétt fran gris, not och lamm. Kéttet kommer grovstyckat till
Vasterasanlaggningen, dar det finstyckas, vags och paketeras i tatforslutna forpackningar,
innan det distribueras till butikerna. For merparten av Ica-butikerna &r konsumentpackat kott
helt nytt. Dock har vissa Ica-handlare salt kpk, levererat av Parsson, Gudruns och Scan.
Andelen av sadant kott har da varierat fran ett par artiklar till flertalet (Schartau 2005). Hos de
Ica-butiker, som har anmalt sig for att fa kpk levererat till sig fran Icas och HFG:s anlaggning
i Vasteras, ar det tankt att hela sortimentet pa sikt ska komma dérifran och inte fran Scan,
Parsson eller nagon annan. Av Sveriges cirka 1500 Ica-handlare har 84 % anmalt sitt intresse
av att fa kpk levererat till sig. (Cullberg 2005)

Hur ser da kotthanteringen ut hos konkurrenterna? Axfood samarbetar med Scan som satsat
stort pa en utbyggnad av styckanlaggningen i Uppsala. Déar ska farskt kott finstyckas och
paketeras innan det nar ut till Axfood-butikerna i Mellansverige och Norrland. I Malmo
kommer en motsvarande anlaggning att forse Axfoods butiker i Sydsverige. Principen ar alltsa
densamma som for Ica men volymerna ar mycket mindre (Ica-nyheter 2004-08-17). Inom
Coop finns ett samarbete med Lithells. Fran Lithells anlaggning i Stockholm levereras
fardigpackat farskt kott till de butiker i Sverige som ingar i Coop Norden, vilket motsvarar
cirka 60 % av Coops butiker i landet. Sortimentet ar nagot smalare an Icas kpk.
Forpackningarna ar markta med Coops namn och blir som en EMV. Butikerna séljer ocksa
griskott fran Vangegrisen samt i mindre omfattning fran lokala leverantérer (Pense 2005).

2.5.1 Bakgrund till kpk-beslutet

Planer pa att géra nagot at kotthanteringen inom Ica har funnits ganska lange. Forsaljningen
av farskt kott har bade for Ica och for Ica-handlarna varit daligt 16nsam. Ica har som mal att
bli bast pa farskvaror. Man funderade inom Ica om kpk var nagot fér Sverige men sag ingen
konkurrensfordel att kopa in kpk fran nagon av de svenska producenterna som Scan, Gudruns
eller Smalandskatt. Leveranstiden var for lang och kottets kvalité for ojamn, och det lag inte
sarskilt fint forpackat. Darfor sokte man efter ett alternativ.



Erik Gumabon (nuvarande vd pa Svenska HFG) tog kontakt med HFG. Da arbetade han pa
Icas farskvaruavdelning. Han bestkte Ahold som hade samarbete med HFG. Det satt som de
arbetade pa var langt mera professionellt &n Gumabon sett tidigare. Ett flertal projekt drogs
igang, bl.a.”smakprov” och "kéttresan”, dar Ica informerade Ica-handlarna om kpk. Det
gallde att fa med handlarna pa idén valdigt tidigt for att fa férankring i besluten och kunna ga
vidare. Manga handlare bjods till Holland, dar de fick studera samarbetet mellan Ahold och
Albert Heijn, vilket var véldigt lyckosamt. Vidare gjordes en kvalitativ och en kvantitativ
konsumentundersokning for att kartlagga konsumenters matvanor, kunskap och attityder till
farskt kott. Dérefter genomfordes en férstudie med mycket berdkningar och med kostnadsjakt
i fokus. Man tittade pa hela vardekedjan fran slakteri till butik och kartlade kostnaderna i
butik i dalaget och réaknade pa hur det skulle kunna se ut med kpk. Vilka kostnader finns i
varje led och vilka besparingar kan goras i hanteringen, blev fragestallningen. Genom att
rékna fram respektive butikprofils snitt géllande forséljning och kostnader, och darefter gora
narmare studier pa snittbutikerna fick man fram ett bra beslutsunderlag. Hela konceptet utgick
fran vad kunden ville ha. Man kravde dessutom full kontroll pa hela véardekedjan (Térnblom
2005).

2.5.2 Kostnader fore kpk

Stora kostnader fanns i hanteringsprocessen, da kottet styckades och packades i butik.
Ekonomiskt svinn var en av de storsta. Vid manuell styckning uppstod svarigheter att utnyttja
kottdelen optimalt. Det som inte skars ut sasom t.ex. filé maldes ner till kéttfars. Darmed gick
butiken miste om potentiella intakter. Hallbarhetstiden var jamfort med Icas kpk betydligt
samre vilket resulterade i farre saljdagar och stérre mangd osalda varor som fick kasseras. En
del "oseri6sa” handlare malde ner de osdlda kottdelarna och salde det som kéttfars. Hur
vanligt detta agerande &r vet ingen, men ett mdérkertal fanns troligtvis. Den andra stora
kostnaden vid styckning i butik var personalen. Styckning och paketering var en tidskrdvande
arbetsprocess, dar varje butik, beroende av storlek maste ha minst en styckméstare. Ut6ver
sjalva styckandet tog paketering, vagning och etikettering mycket tid. Likasa utgjorde
rengdrning av maskiner, bankar och knivar etc. en stor del av styckmastarens tid.
Rengdrningstiden blev nastan lika stor oavsett om det hanteras tio eller hundra kilo kott per
dag. Sma butiker hade forhallandevis hogre fasta kostnader &n vad stora butiker har (Schartau
& Cullberg 2005).

2.5.3 Anléaggningen

Ica beslutade att bygga stycknings- och paketeringsanlaggningen i Vasteras. Hosten 2004 stod
den klar. Investeringskostnaden uppgick till ndrmare 700 miljoner kronor. Det ar Europas
modernaste anlaggning i sitt slag med stor automatisering och minimal ménsklig beréring av
kottvaran under hanteringsprocessen. Kunskaperna om kpk kommer fran det brittiska
foretaget Hilton Food Group, HFG, som har liknande anlédggningar i England, Irland och
Nederldnderna. HFG ar det foretag som har Overlagset bést kunskaper om kpk. Det ar helt
specialiserat pa kotthantering genom hela kedjan och har 6ver 20 ars erfarenhet. For driften i
respektive land star nationella dotterforetag. (Land Lantbruk artikel) Ica dger byggnaden och
hyr ut den till HFG. HFG &ger maskinparken och kompetensen (personalen). Logistiken star
Ica for helt och hallet. (Térnblom 2005)

Mellan 600 och 800 ton kétt i veckan ska paketeras i Vasteras, nar leveranserna nar alla
anmalda butiker. Detta véntas ske varen 2005. Da ska 386 personer vara anstallda dar.



Totala kapaciteten for anlaggningen ligger pa upp mot 1000 ton koétt i veckan, dvs. en
dverkapacitet pa nagra hundra ton i dagslaget. Dock beréknas volymen att 6ka i framtiden,
samtidigt som en tillbyggnad i efterhand skulle vara vésentligt dyrare att genomféra, an att
som nu, ta till lite extra fran borjan. (Land Lantbruk artikel)

2.5.4 Produktegenskaper

Manga konsumenter har hojt gonbrynen da de sett att det konsumentpackade kottet har flera
dagar langre hallbarhet &n det butiksstyckade. Hur &r detta mojligt? Den langre hallbarheten
beror pa att kottet placeras i en forpackning som tatforsluts och dar kvavet i luften har ersatts
med syre. Dessutom har hela kylkedjan forbattrats sa att kottet ska halla en temperatur pa
lagre an fyra grader under packning och transport. Kyldiskarna i butikerna maste dven halla
mattet for kravet pa den laga temperaturen och i manga fall kravs nyinvesteringar.
Produkterna far forutom langre hallbarhet aven battre sparbarhet. Ett helt parti av varor kan pa
kort tid stoppas om brister upptécks i en forpackning. Det garanterar hogre matsakerhet an
tidigare (Cullberg 2005).

Det ekonomiska svinnet var ett stort problem i det gamla systemet. Med det menas det
intaktsbortfall som fororsakas av att kottprodukter blir for gamla och maste kasseras eller
saljas till ett underpris. Problemet hade tva huvudorsaker. Den ena var den korta hallbarheten.
Den andra var att forpackningarna marktes med bade packdatum och béast fore-datum.
Konsumenter ar kénsliga nar det géller packdatum och tenderar till att valja den vara som &r
farskast vare sig det ar befogat eller inte. Beteendet gor att kottet med aldst packdatum blir
liggande.

Markningen pa kpk ar annorlunda. Dar marks inte packdatumet ut, utan endast sista
forbrukningsdag. Trots att manga av oss konsumenter ar vana vid att packdatum star utmark,
ser Ica ingen konsumentnytta med det. Endast sista forbrukningsdag &r tillrackligt, menar Ica.
Det r bland annat med denna dndring man forvantar sig fa lagre svinn och darmed kunna
skapa lénsamhet. For att ta hansyn till de konsumenter som vill se packdatumet, star det
skrivet finstilt pa paketets undersida (Cullberg 2005).

Inom Icas kpk finns tre kvalitetsklasser for olika kundsegment. Det mesta av kottet kommer
att vara markt med Icas eget varumarke. Det &r morat kott av hog och jamn kvalitet till
mellanpris dar bitarna &r jamnstora. Den andra kvalitetsklassen ar mérkt med Euroshopper,
som é&r Icas lagprisvarumarke for prismedvetna kunder. Har &r kéttet oftast importerat, haller
en mera ojamn kvalitet och bitarna varierar i storlek. Kott markt med Premium bestar av
utvalda marmorerade bitar fran unga kottrasdjur. Kéttet som endast omfattar biff och
entrecote ar morat i minst 14 dagar for att halla hdg klass (Land Lantbruk artikel).

2.5.5 Prismarkning

Prismarkningen pa kpk skiljer sig fran hur det var férut. Tidigare var varje forpackning markt
med bade kilopris och priset pa just den forpackningen. Nu ska kilopriset sta pa hyllkanten
medan endast varje forpackning ar markt med vikt. Saledes far konsumenten sjalv géra en
overslagsrakning pa vad forpackningens pris blir. I en kundattitydundersékning, bestélld av
Ica, framkom av samtliga respondenter utom en tyckte att det inte behovs att alla prisuppgifter
ska sta pa forpackningens framsida. Reaktionerna pa att ha ett annat prismarkningssystem var
starka. Manga tyckte att det blir krangligt att sjalv rakna ut priset (Augurs
konsumentundersokning). Anledningen till att forpackningarna marks pa detta satt ar
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praktiska. Fri prissattning maste rada enligt Konkurrensverket. Butiker har helt naturligt
avvikande kilopriser pa likadana kottprodukter. Det skulle inte fungera rent praktiskt att i
Vasteras hantera och prismarka varje forpackning med c:a 1260 butikers egna kilopris
(Cullberg 2005).

Det visuella intrycket av forpackningen ar viktigt vid konsumentens val av produkter (Se figur
3). FOr merparten ar inte enbart priset avgérande for kopet, utan framst den upplevda kvalitén
och ursprungslandet. Ica har tagit fram en forpackning till kpk som uppfattas ge ett seridst
intryck och med en tdckande plast som ar aningen tjockare &n tidigare. Viktigt ar att etiketten
inte skymmer for mycket av kottet, som skall synas tydligt (Augurs konsumentundersokning).

Figur 3: Forpackningarnas utseende

2.6 Distribution och leveranssakerhet

En nyckelfaktor till om inforandet av kpk skulle lyckas var om distributionen och
leveranssakerheten kunde hallas pa en hog niva. Hela projektet var en logistisk utmaning. Nar
det galler farskvaror &r logistik och snabba varufloden oerhért viktigt. Pa Ica insag man att om
distributionen av kottet klaras av kunde logistiknétet utnyttjas till flera andra farskvaror.
Snabba varufloden &r en forutsattning for att det inte ska bli utplockat i butikshyllorna. For de
flesta av butikerna ar nu tiden mellan order och leverans 24 timmar. Leveransfrekvensen
kommer att ligga pa mellan fyra och sex ganger i veckan. Tack vare den héga frekvensen blir
bestéallningarna mindre per tillfalle, vilket minskar risken for butikerna att bestalla for mycket.
Dérmed blir omséttningshastigheten i kyldisken hogre, vilket ger lagre svinn (Schartau 2005).

Volymen av kpk blir sex ganger stérre jamfort med tidigare. Fore Icas kpk kom kéttet pa en
pall, och det styckades och paketerades av styckaren i butik. Med kpk ar det férpackningarna
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och luften i dessa som utgér den extra volymen. Samtidigt som volymerna okar blir
transportstrackan langre (se figur 4) i och med att kottet ska till VVasteras och packas.

| Slakterier |

l

| Icas centrallager |

l

| Hilton Food Group i Vasterés |

Distributionscentraler i Sverige

\

Butiker i narheten | «——| Lokala leverantérer |——»| Butiker

Figur 4: Schema 6ver transport av kottet

Visserligen blir transporterna langre och volymerna stérre, men Ica kan genom
centraliseringen bedriva distributionen mera rationellt och kostnadseffektivt. Kpk samkaors
med andra varor som ska till samma butik, vilket gor att lastbilarna utnyttjas battre. Faktum ar
att det endast blir 15-20 % fler leveranser an fore inférandet av kpk. Tidigare fick varje butik
kottleveranser fran den producent de kopte fran. Leveransen samkordes inte med nagra andra
varor vilket innebar ett sléseri med kapacitet. Ofta hade en butik ett par olika
samarbetspartner, bade fran storre slakterier och mindre lokala producenter. Det innebar totalt
sett fler leveranser &h med kpk och stérre miljébelastning &n nu (Schartau 2005).

Ett helt nytt ordersystem, Automatisk Order i Butik (AOB), har tagits fram for att klara de
okade kraven. AOB hjalper butikerna att bestélla varor sa att kyldiskarna aldrig ska bli
tomma. Sa fort en vara séljs vid butikskassan registreras det automatiskt och en ny order laggs
in. Den enskilda butiken bestammer om order utdver forsaljningen skall laggas till.

Vissa svarigheter for att halla hog leveranssakerhet infinner sig vid startskedet av kpk.
Problemet ligger i att HFG maste stalla prognoser i forsaljningsutvecklingen for att kunna
veta hur mycket ravara man ska ta in fran sina leverantorer. Lagerhallning ar inte 6nskvard, da
det handlar om farskvara. Om lagren pa HFG minimeras, garanteras fler saljdagar i butik. |
startskedet av kpk finns ingen forsaljningshistorik att ga efter. Istéllet far berakningar och
uppskattningar goras hur mycket av varje produkt som kommer att efterfragas. Annu svarare
blir det da produkterna ar manga. Allt eftersom tiden gar blir det lattare att géra
forsaljningsprognoser med hjélp av historik, vilket gor att leveranssékerheten blir néstan
hundraprocentig dven vid storhelger da det séljs mycket mera kott an en vanlig helg. |
december 2004 hade HFG en leveranssékerhet pd 97 %. For att minska felaktiga expeditioner
styrs hela logistikavdelningen (pa HFG) av en helautomatiserad hantering. Alla ordrar packas
och laggs i ratt Iada med hjalp av robotar (Cullberg & Térnblom 2004).

Det blir svart att kunna producera ratt mangd efter prognoser, nar butiker har en aktivitet pa
en viss produkt. Annonser och extrapriser pa en speciell produkt innebar att forséljningen blir

12



valdigt varierande. Samtidigt som produkten med aktivitet saljs med lagre marginal, blir det
ovriga sortimentet lidande. Speciellt om stora butiker med gemensam marknadsforing har
extraerbjudanden pa nagon av Icas kpk kan det uppsta problem for HFG. P& HFG vill man
darfor att butikerna skall visa och arbeta med sortimentets bredd istallet for saljaktiviteter pa
enstaka produkter. | dagslaget star 30 % av sortimentet for drygt 80 % av forsaljningen. Det
innebér en lang svans av produkter, som inte annu kommit igang forsaljningsmassigt. HFG
avgor inte vilka artiklar man vill arbeta med, utan det styr Ica (Térnblom 2004).

2.7 Ravaruleverantorer

Svenska HFG har i dagsléget tre huvudleverantorer. Dessa &r Swedish Meats anldggning i
Skara, SLP i Helsingborg samt Ugglarps slakterier i Trelleborg och Horby. Dessa tre
uppfyller HFG:s krav pa leveranssakerhet, kvalitet och etik (UNT artikel). Hoga krav stalls
och det ar mojligt att leverantdrer byts ut. De som har lagst pris och hogst kvalité far storsta
volymen nér inkdpen forhandlas. Konkurrensen mellan de tre kommer att bli knivskarp.
Tanken &r att forhandlingar kommer att &ga rum ménadsvis, siger Per Akesson, inképschef pa
Ica farskvaror. (Land Lantbruk, artikel)

Viss svarighet férekommer att fa tillrackligt med svenskt notkott av hog kvalité. | Sverige
sker notproduktionen i stor grad av mjélkgardar medan farre gardar har kéttrasdjur. Samtidigt
ar sjalvforsorjningsgraden av nétkott inom Sverige snart nere i endast 55 %. Konsumenterna
ar sedan tidigare vana vid att fa lite vad som helst — ena dagen en seg skosula och andra dagen
en mor god biff. | och med hardare krav pa ravaruproducenterna ska Ica forsoka undvika kott
med lagre kvalitet och istéllet halla en jamn och hog kvalitet. (Térnblom 2005)

| huvudsak &r ravaran svensk, men det ar ocksa en del utlandskt. Det utlandska kottet kommer
fran bl.a. Danish Crown. Hur mycket utlandskt kétt det blir bestammer i slutanden
konsumenten i butik. En hel del av kéttet med Euroshopper-markning kommer fran Irland
(Land Lantbruk, artikel).

Troligtvis far lokala smaproducenter som levererat direkt till butik det svart efter inférandet
av kpk. De sma lokala producenterna far darfér soka nya marknadskanaler. Ett sétt &r att de
sjalva vidareforadla ravaran i form av smaskalig styckning och packning innan leverans till
butiken. Framover pekar dock mycket pa att allt hogre krav kommer att stallas fran EU pa
kottleverantorer gallande hygien och kylkedja, vilket skulle gora det &nnu svarare for mindre
leverant6rer. En majoritet av Ica-butikerna kommer fortfarande att ha kvar redskap och
utrymme, tillrackligt for att kunna stycka och paketera. Aven styckmastaren kommer att
finnas kvar hos flertalet butiker, om &n med andra arbetsuppgifter an enbart styckning. Om
kunderna i en butik efterfragar kott fran en lokal leverantor, kan butiksagaren kanna sig
tvingad att ha kvar denna.
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3. Icas kpk ur ett teoretiskt perspektiv
3.1 Transaktionskostnadsteori
3.1.1 Transaktionskostnader

Ica har ingatt ett samarbete med HFG och darmed okat sin vertikala integration i syfte att fa
ner kostnaderna i kétthanteringen och darmed tjana pengar. Den teori, som bést forklarar hur
vertikal integration fungerar, ar transaktionskostnadsteorin.

Nar handel sker mellan tva parter uppstar det kostnader. Kostnaderna avser inte bara vardet pa
varan eller tjansten, utan inkluderar dven sjélva arbetet kring att na fram till en transaktion. |
samband med ett kop granskar man utbudet, produkten, motpartens tillférlitlighet, och till sist
gor man upp kontrakt. Allt detta medfor kostnader. Risken att fa betala ett for hogt pris raknas
ocksa som en transaktionskostnad (Hakelius, 2002).

Bade kdpare och séljare vill vid en transaktion undvika att gora en dalig affar och lagger
darfor ner tid och resurser pa att skydda sig. Kontroller av motparten gors innan beslut fattas.
Auvtal kan skrivas for att fa med alla villkor, som affaren innebar, och efter affaren kan man
tvingas se efter om motparten haller det som avtalats. Dock leder transaktionskostnader till att
parterna inte ingar fullstandiga kontrakt, utan man maste utelamna manga framtida
eventualiteter. Det kan leda till framtida kostnader for att hantera en uppkommen konflikt
(Nilsson & Bjorklund, 2003).

Ica har integrerat med HFG, som befinner sig ett steg Over Ica i foradlingskedjan. Generellt
uppnas en vertikal integration genom samagande eller genom kontrakt. Ica och HFG ager var
sina delar av Vésterasanlaggningen och har slutit detaljerade kontrakt, medan Ica-handlarna ar
delé&gare av Ica, varvid det finns ett 0msesidigt beroende. Det har gjort att banden mellan
HFG, Ica och képmannen blivit starkare.

Teorin forklarar hur en aktér kan minska sina transaktionskostnader genom att gemensamt
aga en samhandelspartner for att forvarva produkter, saluféra sina producerade produkter eller
nagot annat. Nar handel pa den vanliga marknaden fungerar daligt och marknaden inte ar
sarskilt konkurrensutsatt, kan det vara mer I6nsamt att integrera vertikalt framat eller bakat i
foradlingskedjan (Nilsson & Bjérklund, 2003).

Transaktionskostnader kan grovt delas upp i tre komponenter, ndmligen sdkkostnader,
forhandlingskostnader och uppféljningskostnader. Dessa tre kan beskriva hur planeringen och
arbetet kring Icas kpk gatt till.

3.1.2 Sokkostnader

Till sokkostnad raknas alla kostnader for att hitta ratt samarbetspartner. Anstrdéngningen med
att soka efter information maste stéllas i relation till nyttan den genererar. Ju storre och
strategiskt viktigare besluten ar, desto mer vart kan det vara att séka noggrant. En hog
forvantad transaktionsfrekvens, dar kansligheten for bedragligt beteende blir storre, motiverar
en hogre sokkostnad. Speciellt nar ett langssiktigt beslut ska tas med stora ekonomiska
konsekvenser betalar sokkostnaden av sig, eftersom den anda blir forhallandevis liten
(Nilsson & Bjorklund, 2003).
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Da Ica drog igang kpk-projektet, var det oerhort viktigt att man fann en samarbetspartner, som
levde upp till de krav som fanns. Saledes fick sokkostnaden vara stor, eftersom nyttan av
informationen kom att bli valdigt viktig med tanke pa projektets omfattning. Slutligen ingick
Ica partnerskap med HFG efter omfattande diskussioner och planering.

Det var inte butiksagarna, som sokte efter Icas kpk. Det var snarare sa att Ica sokte upp
butikerna och informerade dem om Icas kpk. Visserligen fick butiksansvariga hora sig for om
information kring Icas kpk och ta stéllning till det som kom fram. En 6vergang till kpk
innebar en stor omstéllning for butikerna, och darfor var det vért att lagga ner tid for att se
efter vad som var bast for dem. Tidigare agnade en del Ica-handlare tid at att jamfora
alternativen mellan andra kpk-leverantorer, sasom Scan och Gudruns.

3.1.3 Forhandlingskostnader

Till forhandlingskostnader hor sddana kostnader, som kravs for ingaendet och upprattandet av
ett samarbete. Genom att juridiska kontrakt upprattas minskar risken att parterna hamnar i
konflikt under senare skede. Avtal med stora brister kan leda till omférhandlingar samt
tvistemal, och darmed blir transaktionskostnaden hdg. Darfor kan det vara mest
kostnadseffektivt att initialt satsa resurser pa att utforma kontraktet val, sa att kostnaden blir
lagre i ett langre perspektiv.

Forhandlingskostnaderna kan primart delas in tre faser (Bogetoft & Olesen, 2004). Den forsta
ar att man gor en omvarldsanalys av marknaden och forsoker forutse tankbara scenarion.
Denna analys &r tidskravande och innebar darmed en hdg transaktionskostnad. Att forutse alla
tankbara scenarion ar omojligt. Om ett forbisett scenario slar in, kan problem uppsta, vilka
aven de réknas som transaktionskostnader.

Fas tva innehaller processen, dér parterna forhandlar och nar en 6verenskommelse. Om
parterna kanner fortroende och forstaelse for varandra, minskar osakerheten. En minskad
osékerhet leder till lagre uppfoljningskostnader samt lagre omforhandlingskostnader. Det &r
viktigt att man kommer éverens om vad som férvéntas av respektive part vid olika
framtidsscenarion (Bogetoft & Olesen, 2004).

Tredje fasen av forhandlingskostanden ar kostnaden av att férankra éverenskommelsen pa
juridisk basis. Avtalet maste vara tydligt och staimma vél 6verens med parternas avsikter,
samtidigt som det ar formulerat sa att det kan tolkas utifran gallande tillampliga lagar
(Bogetoft & Olesen, 2004).

Teorin kan stéllas i relation med samarbetet mellan Ica och HFG. Daremot ar samarbetet
mellan HFG och Ica-butikerna pa frivillig grund, dar inga bindande avtal har slutits. Saledes
har inga forhandlingskostnader i egentlig mening uppstatt mellan dem, men istallet har Ica
och HFG haft en stérre paverkanskostnad for att fa butikerna att vilja samarbeta med dem.

Det har fordrats stora férhandlingskostnader for ingaendet av samarbetet mellan HFG och Ica.
Da kpk &r helt nytt for Ica, har man varit tvungen att grundligt satta sig in i marknaden och
tanka sig in i mgjliga scenarion. Det har varit n6dvandigt att noga analysera forutséattningarna,
eftersom lanseringen av kpk var viktigt rent strategiskt och dessutom innebar stora
ekonomiska satsningar. Partnerskapet omfattade manga foérhandlingar. Dock var det
nodvandigt att de nadde en ingaende Gverenskommelse for att vaga ga vidare och verkstalla
planerna. Nar det handlar om ett stort projekt som detta, ter sig forhandlingskostnaden som
liten jamfort med vad ett bristfélligt avtal kunnat fororsaka i form av stérningar i samarbetet i
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framtiden. Juridiskt bindande avtal har slutits, vilka talar om hur ansvarsférdelningen och
spelreglerna ser ut.

Forhandlingar mot ravaruleverantorer sker manadsvis och skéts av Ica. Denna
forhandlingskostnad ar lagre an vad besparingen blir i form av pressade inképspris, dock utan
att man slapper pa kvalitén. For att fa leverera till HFG:s anlaggning stalls hoga krav pa
leveranssékerhet, kvalitet och etik. Kraven &r skriftliga och juridisk bindande.

3.1.4 Uppfoljningskostnader

Uppfoljningskostnader &r transaktionskostnader som kan férenas med 6vervakning av den
andra partens beteende och arbetsinsats. Overvakningen maste stallas i relation till vilken

nytta den ger. Genom att utforma kontraktet sa att det ger incitament och forpliktelser kan
uppféljningskostnaderna minskas (Bogetoft & Olesen, 2004).

En hdg grad av forstaelse och fortroende minskar uppfoljningskostnaderna. Mellan Ica och
HFG foreligger dmsesidigt beroende och planer pa ett langsiktigt samarbete, vilket i samband
med fortroende ger stimulans at parterna att sk6ta samarbetet val.

Aven en viss grad av 6vervakning och uppféljning mot Ica-butikerna méste ske. Kravet att
kpk ska forvaras i maximalt fyra grader maste efterlevas, och likasa kravs en uppfoljning som
kartlagger i vilken grad butikerna séljer Icas kpk jamfort med 6vriga leverantdrer av kpk. Det
ar inte tvingande for butikerna att sélja enbart Icas kpk men tanken och férhoppningen ar att
de dvergar helt till det.

Da HFG och Ica integrerat &gandemassigt far bada en beroendestéllning till varandra varpa
osakerheten minskar for att nagon ska agera opportunistiskt. Det leder i sin tur till lagre
uppfoljningskostnader.

3.2 Fortroende (trust)

Om nagon part till en borjan kanner osakerhet, minskar osékerheten i takt med att fortroendet
mellan parterna byggs upp. Ju starkare fortroende, desto lagre blir transaktionskostnaden.

I och med att samarbetet med HFG sker med Ica centralt behdver inte de enskilda Ica-
handlarna ha kontakt med dem. Handlarna later Ica skota kontakten, medan de sjalva endast
koper kpk av HFG (genom Ica). Eftersom Icas framgang beror pa Ica-handlarnas framgang
och vice versa, ar det naturligt att ingen tjanar pa att bedra den andre utan parterna maste inse
att de gor varandras basta. Mellan Ica-handlarna och HFG finns inga bindande avtal utan
samarbetet bygger pa fortroende och fri vilja. Daremot ékar handlarnas fortroende for HFG,
om de kan leverera ett bra sortiment och produkter med hdg kvalité, samtidigt som detta ger
I6nsamhet. Ar de inte ndjda med vad HFG presterar, kan de genom exit och voice paverka i
viss man. Upptéacker daremot handlarna att kpk har blivit mera I6nsamt jamfort med tidigare
blir de beroende av att fa leveranserna fran HFG och har ingen anledning att byta leverantor.

3.3 P4verkanskostnad

Yiterligare en typ av transaktionskostnad ar paverkanskostnader. Dessa uppstar nar ena parten
forsoker 6ka sin nytta genom att paverka beslut, som fattas av den andre parten. Kostnaden
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bestar av den tid och energi, som laggs ner pa att fa inflytande — tid och energi som skulle
kunna anvands till att producera annat. Paverkanskostnaden bestams dels av antalet beslut
som den andre parten ska ta stallning till och dels av mangden information som vare beslut
kraver. Det gar att fa ner kostnaderna genom att minska mangden av beslut och samtidigt vara
enkel och tydlig i samarbetets innebdrd. En mycket enkel information 6kar dock osékerheten
om vad samarbetet medfor, da det lamnar fragor obesvarade. Ett annat sétt att minska
paverkanskostnaden ar att man anvéander objektiva parametrar. Det ar lampligt att utelamna
forklaringar som bygger pa egna varderingar och tolkningar, da dessa latt leder till
missuppfattningar och diskussioner om vad samarbetet medfor (Bogetoft & Olesen, 2004).

Ica fick anstranga sig for att fa med handlarna pa kpk-affaren. Tack vare tva
informationskampanjer, som Ica drog igang, fick man Ica-handlarna intresserade. Manga
handlare bj6ds till Holland for att se hur butikskedjan Albert Hein fick kpk av HFG. Alla
kostnader for kampanjerna och resor raknas till paverkanskostnader. De fick vara stora,
eftersom det var nodvandigt att s& manga butiker som majligt hoppade pa for att
I6nsamhetskalkylen skulle ga ihop. Ett Iagt intresse bland képmannen hade lett till att kpk-
projektet inte kunde ha fortsatt.

Vidare gjordes pa uppdrag av Ica en kvalitativ och en kvantitativ konsumentundersokning for
att kartlagga konsumenters matvanor, kunskap och attityder till farskt kott. Undersokningen
gav Ica viktig kunskap, som gjorde det lattare att paverka och informera kopmannen om
fordelarna med Icas kpk. Darmed kan undersokningskostnaden indirekt rdknas som en
paverkanskostnad.

Vasterasanlaggningen ar gjord for att hantera stora volymer, och har finns tydliga
stordriftsfordelar. HFG vill att Ica-butikerna 6vergar helt till att bestalla kpk fran HFG och
inte ta det basta fran olika leverantorer. For att paverka dem till detta erbjuds butikerna en
rabatt, som 6kar ju mer de koper. Mangdrabatten ger incitament for handlarna att bli palitliga
kunder samt enbart kopa fran HFG och inte bli russinplockare.

I och med 6vergangen till kpk sanker butikerna sina kostnader markant for kéttavdelningen.
Dock ar inkopspriset for kpk betydligt hogre jamfort med ostyckad kottravara. Om butikerna
skulle satta samma forsaljningsmarginal pa kpk som de hade pa butiksstyckat kétt skulle
slutpriset bli for hogt. HFG forsoker paverka butikerna att vaga sanka sina marginaler pa kpk
for att bibehalla ett konkurrenskraftigt pris.

3.4 Transaktionskostnadernas bestamningsfaktorer

Transaktionskostnadsteorin anger ett antal forklaringar till varfor transaktionskostnaden
varierar. Storleken pa kostnaden styr valet av att kopa en produkt eller att producera den sjalv.
Om en aktor befinner sig i en beroendeposition, finns incitament att integrera vertikalt och
tillverka produkten sjélv eller att inga langsiktiga och bindande avtal med en producent.

Framfor allt ar det fyra faktorer, som paverkar graden av vertikal integration mellan Ica och
képménnen. Faktorerna ar transaktionsspecifika investeringar, frekvens, osakerhet och
hierarkisk nedbrytning.

Da en investering gors pa sadant satt att aktoren blir Iast eller uppbunden till en annan
handelspartner, blir investeringen transaktionsspecifik. Aven en resursbantning eller avyttring,
som gor att aktoren laser upp sig, klassas som en transaktionsspecifik investering. Det 6kade
beroendet kan leda till hogre transaktionskostnader, om aktdrens handelspartner agerar
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bedragligt. Genom att integrera vertikalt, antingen framat eller bakat i kedjan, kan aktoren
undvika att hamna i en sadan beroendestéllning. De typer av transaktionsspecifika
investeringar, som teorin behandlar och som bestammer hur héga transaktionskostnaderna
blir, ar specificitet i geografiskt hanseende, fysiska tillgangar, manskliga tillgangar,
skraddarsydda investeringar samt tiden (Nilsson & Bjorklund, 2003).

Specificitet i fysiska tillgangar

Med specificitet i fysiska tillgangar menas en investering, vars varde for alternativa
anvandningar ar betydligt lagre an dess tankta anvandning. Risken med att &ga sadana
tillgangar okar i en situation, dar marknaden riskerar att &ndra sig under tillgangens livslangd
(Ollila, 2004).

Darfor har HFG integrerat med Ica pa sa satt att Ica ager byggnaden medan HFG ager
maskinparken och kompetensen (personalen). Bade HFG och Ica ar saledes helt beroende av
att Ica-butikerna bestaller kpk fran deras anlaggning och inte fran Scan eller ndgon annan.
Alltsa borde Ica-handlarna kunna utnyttja sin stallning och tillforskansa sig fordelar i form av
t ex lagre inkopspris. Men med tanke pa att Ica-handlarna skulle drabbas indirekt, om Ica gor
forlust pa sin investering i kpk, blir risken for sadant beteende lagre. Att paverka HFG till att
exempelvis fa lagre inkdpspris ar inget en enskild butik klarar av. Det skulle i sa fall kravas
att manga butiker verkar tillsammans. Dock ar det Icas uppgift att centralt med HFG
forhandla fram ett bra inkdpspris, vilket stimulerar butikerna till inkopslojalitet

Handlarna investerar inte specifikt for Icas kpk mer &n att de byter ut en del av kyldiskarna
och eventuellt avyttrar aldre redskap for manuell styckning och malning. Merparten av
handlarna behaller dock sina redskap, da de fortfarande styckar mindre mangder i butiken.
Dessutom ar andrahandsmarknaden fér styckningsredskap sval efter 6vergangen till kpk.

Specificitet i manskliga tillgangar

Ju mer komplicerad produktionen eller tjansten &r, desto viktigare blir de manskliga
tillgangarna. Manskliga tillgangar, sasom specialutbildning eller speciell kunskap anskaffad
genom erfarenhet, ar ofta transaktionsspecifika (Ollila, 2004).

Hos butikerna &r styckmastaren oftast den ende, som har kunskap och erfarenhet att ta hand
om och stycka kottet, vilket inneburit att denne fatt en stark stallning. | och med
introduktionen av kpk ar styckméstaren inte langre oumbarlig och butiksagaren far istallet
okad makt. Den kunskap och erfarenhet, som styckmastaren forfogar dver, far efter
overgangen till kpk ett begransat véarde. Nu néar fler kedjor inom dagligvaruhandeln gar 6ver
till kpk, blir arbetsmarknaden for styckmastaren begransad, vilket butikségaren skulle kunna
utnyttja genom att sénka I6nen.

Kunskapen hos de anstallda pa HFG i Vasteras kontrolleras av HFG. Det ligger ett stort vérde
i personalens kunskap, som inte kan erséttas hur som helst. En nyanstalld arbetare lar sig inte
sina arbetsuppgifter direkt utan det tar ett visst antal dagar eller veckor, som kostar mycket for
HFG. Beroende av svarigheten pa arbetsuppgift varierar ersattningskostnaden.

Specificitet i tiden
Koparen av en farskvara kan fa ett dvertag gentemot séljaren, eftersom varans hallbarhet &r

kort och lagringsmajligheterna begransade. Denna s.k. hold-up-situation kan liknas med da
Ica-butikerna koper kpk av HFG eller nar HFG forhandlar med slakterierna om pris och
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kvantitet. Dock begransas butikernas Gvertag av att de enskilt ar sma jamfort med saljaren
HFG och har svart att pa allvar utéva patryckningar som ger effekt (Nilsson & Bjorklund,
2003).

Tittar man pa forhallandet mellan Ica-butikerna och konsumenterna har villkoren andrats i
och med kpk. Tidigare hade konsumenten storre mojlighet att vanta med sitt inkop av kott tills
hallbarhetstiden nastan gatt ut for att sedan kdpa produkten till reducerat pris pa grund av att
butiken varit tvungen att sanka priset for att fa varan sald. Alternativet for butiken hade varit
att slanga produkten senare. Nar hallbarhetstiden 6kar markant, far konsumenten samre
mojlighet att agera pa detta satt, eftersom varorna for det mesta saljs innan de blir for gamla.

Frekvens

Frekvensen av aktorernas transaktioner med varandra paverkar transaktionskostnadens
storlek. Om frekvensen ar hog och motparten agerar bedragligt varje gang och utnyttjar sin
position, kan det vara motiverat for aktoren att inga i en hogre grad av vertikal integration.
Vid lagfrekventa transaktioner kan man godta att motparten agerar mera bedréagligt, eftersom
de totala forlusterna blir lagre &n om man la ner resurser pa att motverka bedragligheten
(Nilsson & Bjorklund, 2003). Speciellt nar ena parten har gjort transaktionsspecifika
investeringar och frekvensen av transaktioner ar hog, ar risken for opportunistiskt beteende
fran andre parten hog (Fahlbeck 1995).

Leveranser med bland annat kpk kommer alla vardagar till butiker med hég omsattning och
lite mer séllan till sma butiker. Om bestéllningen inte skulle halla samma kvalité vid varje
leverans utan kraftigt variera, skulle butiken mojligtvis vid missndje byta leverantor av kpk.
Likasa, om inte en generellt hog leveranssakerhet till butikerna kan uppnas, kan det vara risk
att de byter leverantor. En annan orsak till missndje, som vid manga upprepningar kan leda till
leveranttrsbyte, kan vara att produkterna vid leverans till butiken har packats flera dagar
tidigare och darmed ger farre saljdagar. Om frekvensen av transaktioner, dar varan inte nar
upp till butikernas forvantan, blir mycket hog, kan man véanta sig att butiksagarna kommer att
se sig om efter ett alternativ. Att forvantningarna enstaka ganger inte uppfylls gor inte att
samarbetet upphor.

3.5 Osékerhet

Om oséakerhet existerar i ett schackparti, existerar den ocksa med sakerhet i verkliga livet
(Fahlbeck 1995). Nastan aldrig ar ett samarbete helt fritt fran osékerhet. Exakt vetskap om
framtida samarbetsutveckling finns séllan, och det &r inte rationellt forsvarbart att forbereda
sig for alla tankta alternativ. Istallet far uppskattningar och berakningar goras. Osakerhet om
framtida utveckling innebar bade majligheter och risker. Det ar vanligtvis inte mojligt att veta
vilka planer alla parter har. Juridiskt bindande avtal liksom 6kat fortroende far osakerheten att
minska (Ollila, 2004)

For att minska osakerheten har Ica valt att integrera med HFG. Varken HFG eller Ica hade
vagat investera sa mycket pengar i en anlaggning om de inte varit sékra pa varandra.
Alternativet for Ica hade varit att kopa kpk fran ett helt utomstaende foretag, vilket hade
inneburit osakerhet om hur denne hade agerat. Risktagandet ligger nu hos bade HFG, Ica och
Ica-handlarna, vilket motiverar alla parter att gora sitt bésta av samarbetet. Om risken endast
hade legat pa ena parten, hade inte motivationen hos den andre varit av samma matt, vilket
sakert forsamrat resultatet. For att Ica och HFG 6ver huvud taget skulle vaga satsa pa
projektet var de tvungna att veta hur manga av Ica-handlarna, som var intresserade av att sélja
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Icas kpk. Da hela 84 % av landets butiker anmaélde sitt intresse, fanns tillrackligt underlag for
att ga vidare utan att osékerheten var mycket stor (Tornblom 2005).

3.6 Hierarkisk nedbrytning

Inom en produktionsverksamhet finns bade stor- och smadriftsfordelar. Smadriftsfordelarna
bor laggas ut pa sma, decentraliserade enheter, medan stordriftférdelarna bor centraliseras och
skotas av en stor organisation (Nilsson & Bjorklund, 2003).

Da HFG skoter styckning och paketering av nastan allt kétt, som séljs i Ica-butikerna, kan
hanteringen skotas mycket mer rationellt, eftersom stordriftsfordelarna ar patagliga jamfort
med butiksstyckning. Vid butiksstyckning kraver varje produkt olika arbetsmoment. Om
butiken haller ett brett sortiment av butiksstyckat kott, ar det svart att vara effektiv vid
hanteringen. Ica skoter distributionen av kpk, vilket ar naturligt da de kan utnyttja redan
befintligt logistiknat, medan butikerna tar hand om forsaljningen eftersom de bast nar ut till
kunderna tack vare sina unika lagen.

Nar verksamheter med stordriftsfordelar och med smadriftsfordelar placeras i olika
organisationer samtidigt som de olika typerna av verksamheter &r 6msesidigt beroende av
varandra, ar det en fordel att de olika organisationerna ar sammankopplade. Detta talar for att
det uppstar vertikal integration mellan de olika organisationerna. Icas och HFG:s satsning pa
kpk ar ett utmarkt exempel pa detta.
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4. Resultat och analys

En oversikt over ett antal nyckeltal for de fem studerade butikerna presenteras i tabell 2. Av
konfidentialitetskal anges inte butikernas namn utan endast koder. Kriterier for butiksval,
tillvagagangssatt for datainsamling och andra metodologiska fragor redovisas i avsnitt 1.4.

4.1 Forsaljningsutveckling av kott

Trots ett breddat sortiment ligger den totala kottforsaljningen i alla butiker (réknat i kronor)
kvar pa ungefar samma niva under perioden 2004 som perioden 2003. Ica och HFG hade
raknat med en nagot okad kottforsaljning i och med lanseringen av kpk. Att det inte blev sa
under hosten 2004 kan bero pa att sortimentet inte var utbyggt tillrackligt och att Ica-
butikerna behovde tid for att lara sig bygga upp ett sortiment som passade for dem. Under
varen 2005, da konceptet blivit inarbetat, har flera butiker noterat en konstant
forséljningsokning. Kottavdelningen ar den avdelning, som véxer mest i hela butiken for
flertalet av butikerna som ingick i studien.

Alla butiker har under 2004 sankt den genomsnittliga forsaljningsmarginalen pa kott jamfort
med 2003 da man i storre grad styckade sitt eget kott. Det ar Icas kpk som har bidragit till
sankningen. Inkopspriset av Icas kpk blev hogre an vad kottet kostade for butikerna aret
innan, men Icas kpk har lett till att kostnaderna for att hantera och sélja kottet minskat
kraftigt. For att behalla ett konkurrenskraftigt saljpris har butikerna varit tvungna att sanka
forsaljningsmarginalen pa Icas kpk. Vissa artiklar har blivit dyrare till konsument, men det
uppmarksammas inte alltid pa de forpackningar, vars styckpris inte star utmarkt, utan endast
kilopriset star skrivet pa hyllkanten.

En produkt dér ett par butiker uppgav att de tappat forsaljning pa var kottfarsen. Den nya
konsumentpackade kottfarsen hade alltsa salt mindre an den som butikerna malde sjalva, trots
att hallbarheten var betydligt langre hos Icas kpk-kattfars. Anledningen lar ha varit att
kunderna tyckte att den nya kottfarsen var for grovmald jamfort med den butiken sjélva
malde. Alla butiker markte till en borjan av lite klagomal fran sina kunder, framst angaende
kottfarsen. Darfor har nagra butiker fortsatt att till viss del mala sin egen kottfars. Efter ett tag
vande sig merparten av de klagande kunderna vid den nya kottfarsen och sag mer pa
fordelarna med bl.a. hallbarhetstiden. Likasa var klagomalen stora gallande skinkstek, som i
Icas nya forpackning inte syntes tillréckligt for att kunden skulle kunna bedoma kvalitén.
Flertalet kunder var enbart positiva till Icas kpk och hade inget att invanda.

| Supermarketbutikerna ligger kottforsaljningen (exkl. chark, fisk och fagel) pa mellan 3 och 6
procent av butikernas totala omséttning. Det ar en ganska blygsam siffra jamfort med i
Maxibutiken, dar kottforséljningen svarar for drygt 9 procent. En trolig orsak till den stora
skillnaden &r att konsumenterna vecko- och storhandlar i Maxibutikerna och da koper en stor
andel kott. Maxibutikerna har ofta bra erbjudanden pa nagot i kottdisken som lockar kunder
just for kottinkdp. Dessutom séljer den mycket storpack, som far upp forsaljningssiffrorna. |
Supermarketbutikerna gors fler men mindre, kompletterande inkop, dar kéttet inte star for lika
stor andel. Trots att Sveriges Supermarketbutiker omsatte mer an dubbelt s3 mycket som
Maxibutikerna, har varje Maxi i genomsnitt en kottforsaljning som motsvarar 7-8
Supermarketbutiker. Det talar for att Maxibutikerna kan erbjuda lagre priser och fler storpack
da de har en storre och rationellare drift.
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Tabell 2: Beskrivning av de medverkande butikerna for ar 2004

Omséttning totalt:

(milj kr)

Omséttning kott:
(milj kr)

Placering:

Profilering:

Marknadsforing/
kottkampanjer:

Ovrigt:

Maxi Ul U2 V1 V2
500 105 0 115 32
Stockholm Centrala Uppsala Utkanten av Visterés Ett par mil utanfér

Har det mesta under ett tak.

Satsar pa storskalighet,
storpack och en rationell
drift samt enkelhet for
kunden att parkera, handla
och komma ut med varor.

Annonserar varje vecka
med direktutskick av
Maxibladet till hushall i
omrédet. Har oftast
lockpriser pa ndgon
egenstyckad kottartikel.

I butiken finns ett kok dar
man finner inspiration
och far rad och tips om
matlagning.

Brett kottsortiment,
bl.a. viltprodukter

De marknadsfor sig
mer med deras profil
och lage &n med

extrapriser pa enskilda

varor. Arbetar inte
med kampanjer.

Saljer en del
Méalardalskott

Uppsala

Har néstan helt
frangatt manuell
styckning och satsar
pa Icas kpk.

Manadsvis annonsering
i gratistidning 6ver hela

Uppsala. | annonsen

finns bra erbjudanden pa
nagon egenproducerad

kottartikel.

Butiken byggdes endast

for tre ar sedan.
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Kaéttsortimentet
erbjuder manga
artiklar. Styckar
relativt mycket i
butik.

I sin marknadsforing
formedlar man sin profil
och sin sortimentsbredd
och gér inte ut med
kampanjer med
lockpriser pa enskilda
varor.

Butiken var HFG:s och
Icas testbutik infor
lanseringen av Icas kpk.

\/Asteras

Personlig
kundkontakt och

nara service.

Reklamutskick cirka
2 ganger/manad. Har
kampanj pa kott fran
lokala uppfddare.

Prismarker manuellt varje
forpackning av Icas kpk
pa 6nskemal fran
kunderna



4.2 Forsaljningsandel kpk

| diagram 1 visas forséljningsandelen av kpk. Under oktober till december 2003 fanns inte
Icas kpk. Det kpk som fanns kom saldes fran Scan, Gudruns osv. Som framgar av diagrammet
satsade endast butik U2 stort pa kpk medan V2 lag pa omkring 25 %. Maxi salde inte nagot
kpk denna period.

Forséaljningsandel kpk

100%
80% -
60% -

40% -
20% | .
0% \ \ \ \
Maxi ul u2 V1 V2

| B Andel kpk 2003 B Andel Icas kpk 2004 |

Diagram 1: Forsaljningsandel kpk av total kottforsaljning

For perioden 2004 var andelen av kpk uppe i mellan 35 och 78 %. | princip kom allt kpk som
saldes fran HFG. De som tidigare salde kpk fran andra leverantorer hade alltsa nu bytt till Icas
kpk. Endast ett fatal kpk-produkter som HFG &nnu inte kunde erbjuda togs fran annat hall,
men dessa visas inte i diagrammet.

Det kan tyckas att andelen av Icas kpk borde ha varit hogre an den var. Diagrammet kan
tolkas som att kott som inte &r kpk styckas i butiken. Det bor dock understrykas att en stor del
av det kott som inte klassas som kpk ar vakuumforpackat, inplastat eller fryst. Andelen sadant
kott skiljer sig dock en hel del mellan butikerna. Flera av de vakuumforpackade och
inplastade artiklarna har svart att ersattas av Icas kpk och &r inte heller alltid nara substitut till
varandra. Julskinka, kassler och frysta kottdetaljer kan inte erséttas av Icas kpk, eftersom de
inte &r farskprodukter. Julskinkan, som &r inkluderad i forsaljningsunderlaget, utgor en
vasentlig procentandel bade for perioden 2003 och 2004.

4.3 Svinn och orsakerna till detta

Svinnet &r den storsta kostnadsposten for de tre butiker som saljer mest kott, medan
arbetskostnaden ar den storsta utgiftsposten for tva butikerna som séljer minst kott.
Gemensamt for alla butikerna &r att svinnet har minskat drastiskt fran perioden 2003 till 2004,
vilket visas i diagram 2. Det beror pa 6vergangen till Icas kpk, dar hallbarhetstiden ar
betydligt langre och dar det nya ordersystemet bistar med ékad kontroll av forsaljningen.
Minskningen av svinnet ligger mellan 16 och 72 procent.

Dock varierar svinnet for butikerna under perioden 2004 mellan tre och atta procent. Det kan
finnas flera forklaringar till detta. Dels paverkas svinnet av hur mycket kétt som fortfarande
styckas i butik samt hur mycket av det som finns i ordinarie sortimentet. Butiksstyckat har en
kortare hallbarhet som gor det kansligt for forséljningssvangningar.

En annan orsak ar att bredden pa sortimentet skiljer sig at. Ett bredare sortiment gor det
svarare att hitta laget for vilka volymer som ska bestallas. Ett smalare sortiment &r mer
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latthanterligt och butikspersonalen lar sig snabbare hur forséljningen varierar med ombyte av
vader, veckodagar och storhelger. En annan trolig orsak ar att butikspersonalen har lagt ner
olika mycket tid pa uppfdljning av forsaljning och svinn. Ett personalbyte gor att den
nyanstallde behdver en viss tid for att lara sig bestélla ratt volymer, vilket under den tiden
leder till ett hogre svinn.

Svinn

30

25 -

20

@ 2003

% 15 -

10 — m 2004
T [

oLl mm | em | CEm

Maxi Ul U2 V1 V2

Diagram 2: Butikernas ekonomiska svinn pa kott

Leveransfrekvensen av Icas kpk &r hog. Det ar en nddvandighet for farskvaror och gor det
mojligt for butikerna att ha en hog fyllnadsgrad under hela veckan. Maxi far leverans sex
ganger i veckan liksom butik U1. De 6vriga far leverans mellan fyra och fem ganger i veckan.
Ju fler leveranstillfallen en butik har desto jamnare och mindre blir leveranserna. Det minskar
risken for att det bestalls for mycket, som blir liggandes for lange. Hur stor inverkan pa
svinnet som skillnaden i leveransfrekvens har pa de undersokta butikerna gar bara att gissa sig
till, men det kan ha viss effekt. Under perioden 2004 hade butik U2 mindre svinn och farre
arbetstimmar trots att andelen kpk &r nastan lika stor som under perioden 2003. Det beror pa
att Icas kpk har en battre hallbarhet an vad kpk fran Scans och Gudruns hade. Framsta
anledningen &r dock att leveransfrekvensen av Icas kpk var hogre. Under 2003 fick butik U2
vanta 3-4 dagar innan man fick bestélld leverans, samtidigt som kpk-férpackningarna var ett
par dagar gamla, vilket gjorde antalet saljdagar i butik farre.

Nar framsidan av Icas kpk-forpackningar & markt med endast sista forbrukningsdag bryr sig
farre kunder om att kdpa det kétt som har den langsta hallbarheten. En trolig orsak ar att
kottet kanns lika frascht nar det haller ytterligare tre dagar som fyra nar det inte syns hur lange
det legat forpackat. Tack vare det nya sattet att datummarka kottet har svinnet minskat mellan
2003 och 2004, men hur mycket just av denna anledning gar inte att saga.

Under 2003, da de flesta butikerna styckade och malde kottet sjalva, gjordes en uppskattning
av hur stor andel av varje produkt som kunde séljas. Att ha producerat for lite en dag var
nagot som butikerna inte ville riskera gentemot kunderna. Saknas det vanliga kéttartiklar
valjer kunden en annan butik. Istéllet producerades lite i 6verkant, och varorna blev dver till
nasta dag. Det var ocksa svart att vanta anda tills alla férpackningarna var slutsalda innan nya
lades ut. Nésta produktionsdag gjordes nytt som lades ut i kyldisken tillsammans med det
aldre kottet. Bade forpackningsdag och sista forbrukningsdag var utmarkt, och darfor valde
kunderna att mestadels kdpa den farskaste forpackningen medan det aldre blev kvar.

Butik V1 hade under 2003 flest egenstyckade artiklar och samtidigt den klart hogsta andelen
svinn. Finns det nagot samband? Svinnet i V1 var jamnt utspritt 6ver sortimentet. Det hdga
svinnet kunde delvis bero pa att butiken for alla artiklar hade en liten verproduktion, som blir
svarsalda nar nya forpackningar lades dit en eller ett par dagar senare.
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Nar styckning sker av kéttravaran forspills en hel del kottsaft och blod. Kott som har kdps in
med ett hogt kilopris kan behdvas putsas. Putsen mals sedan ner till kottfars som har ett lagre
kilopris. Detta ekonomiska svinn blir storre ju fler detaljer som styckas.

4.4 Aktivitet

En annan mojlig forklaring till att svinnet skiljer sig mellan butikerna kan vara om butikerna
har aktivitet pa enstaka produkter. Annonsering av speciella partier kan gora att forsaljningen
av resterande sortiment blir lidande. Darmed 6kar svinnet, sérskilt om aktiviteten galler en
“vanlig” produkt som séljs ofta, exempelvis kottfars. Det finns fler ndra substitut till en
vanligare produkt, t.ex. kottfars, kotletter och strimlat kott men inte lika mycket om det géller
oxfilé och entrecote. Om aktiviteten riktas mot en produkt som inte hor till den vanligaste,
andras troligtvis inte forséljningen av det dvriga sortimentet i den grad att svinnet skulle 6ka.
En aktivitet pa en produkt, som inte har manga substitut, kan vara att féredra.

Resonemanget ovan var extra tydligt innan kpk introducerades, da hallbarheten var betydligt
kortare. Da var butikerna pressade att inom en eller nagra dagar salja det de styckat. Nar
hallbarheten &r betydligt langre med Icas kpk ar det inte lika kansligt att ha aktivitet pa
enskilda produkter. En betydande faktor ar &nda hur lange aktiviteten pagar. Har butiken
annonserat om extrapris, dar erbjudandet galler endast under en dag, drabbas inte
forséljningen av 6vriga sortimentet mer an en dag. De produkter av det évriga sortimentet
som ar kpk klarar en kort forsaljningsavvikelse medan butiksstyckat med kortare hallbarhet
inte fixar det utan att svinnet stiger. Beroende pa aktivitetens langd blir det dvriga sortimentet
mer eller mindre hart drabbat.

Sedan starten av Icas kpk har Supermarketbutikerna minskat antalet aktiviteter pa kott. Butik
U1 hade knappt nagra extraerbjudande pa katt tidigare och har sedan hésten 2004 inga alls.
Butikerna U2, V1 och V2 hade 2003 nagot erbjudande pa kott varje vecka. Numera har dessa
aktiviteter mer sallan. U2 annonserar i gang i manaden, V1 annonserar via flygblad en gang
varannan manad och V2 har aktivitet cirka tva ganger i manaden. Gemensamt for alla ar att de
inte har aktivitet pa Icas kpk utan bara pa butiksstyckade och butiksmalda samt
vakuumforpackade artiklar, t.ex. flaskfilé.

Maxi har varje vecka nagon slags aktivitet pa kott. Butiken annonserar varje vecka med
Maxibladet tillsammans med sex andra Maxibutiker i Stockholm. Man har inte haft nagon
aktivitet pa nagon artikel av Icas kpk. Istéllet har man lockpriser pa annat kott, ofta
egenstyckat. Anledningen ar att Maxi lattare kan gora bra klipp pa ett parti kott, som sedan
séljs billigt med liten marginal enbart for att locka till sig kunder och fa merforséljning.
Butiken saljer kottet sa langt lagret racker, och nar det ar slut far kunderna finna sig vid det
och kopa av Icas kpk istallet. Pa det sattet slipper butiken problem genom att inte fa kott 6ver.
Det &r svart att mata hur forsaljningen av dvriga butiksvaror andrar sig beroende pa om
enstaka kottbitar salj med lag marginal eller med forlust. I denna studie gors inga sadana
matningar.

Under 2003 var det lattare att komma over fler bra klipp av koétt, varfor manga butiker ofta
annonserade med lockpriser pa kott. Det resulterade i att en del butiker lade fram stora
méangder av en viss artikel men raknade inte pa forsaljningsminskningen och svinnet av
ovriga artiklar. Sedan merparten av Ica-butikerna inforde avdelningsredovisning under hosten
2004 har butikerna upptéckt det verkliga svinnet och den verkliga I6nsamheten for
kottavdelningen. Det har lett till mer eftertdnksamhet och vakenhet for hur aktiviteter skall
drivas om de skall genomfdras éver huvud taget.
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4.5 Rea ut eller kassera kpk

Ytterligare en intressant tanke ar om nivan pa svinnet och lénsamheten beror pa att butiken
antingen rear ut kottet pa dess sista forbrukningsdag eller kasserar det. Om butiken
exempelvis halverar priset pa kétt som inte salts till sin sista forbrukningsdag, finns det sakert
en del kunder som koper kottet och ar lika nojda for det. Problemet &r att en del kunder gor
det till en vana att inte kopa kott forran det reas ut. Visserligen gor butiken inte en lika stor
forlust pa just det kottet som om det hade kasserats, men butiken gar miste om forséljning av
kott till ordinarie pris dar l6nsamheten finns. Risken med att prissanka kott ar att det skapar en
negativ spiral dar fler och fler kunder kdper prisnedsatt kott. Samtidigt kan en hylla med
prissankta forpackningar fa negativ inverkan pa kvalitetskanslan. Ett satt att komma bort fran
en sadan spiral kan vara att forsoka undvika ett tidsmaénster i prissankningen for att kunderna
inte medvetet skall kunna vanta med sitt inkop, eller ocksa att inte rea ut nagot alls.

Asikterna gar isar om vad butikspersonalen tycker ar bast att géra med lcas kpk, vars
hallbarhetstid snart gar ut. Alla butikerna svarade att de sanker priset om de ser att ett storre
parti haller pa att bli gammalt. Hur stor prissankningen ar varierar mellan olika butiker. Maxi
sénker till halva priset dagen fore om det &r ett storre parti. U2 prissanker med 30-40 % dagen
fore pa alla kpk-artiklar, &ven om det &r ett fatal forpackningar. V1 sétter ner priset 20-30 %
om det &r ett storre parti, annars slangs det. V2 rear ut cirka det mesta dagen innan, en mindre
del kasseras. U1 sanker priset nagot och lyfter fram det tydligt i kyldisken ett par dagar innan
om de ser att ett storre parti kommer att ga ut medan mindre partier kasseras nar det gar ut.

4.6 Arbetsséatt och arbetstimmar

De butiker, som ingick i denna studie, har stor variation pa antalet arbetade timmar i relation
till den totala kottforsaljningen. Det dr svart att visa att den ena butiken har ett battre
arbetssatt an den andra. Dock gar det att anvanda ett par nyckeltal for att fa en jamforande
fingervisning. Marginal per arbetad timme (MPAT) visar hur effektiv och rationell
hanteringen av kottet var. MPAT sager daremot inget om hur god I6nsamheten for
avdelningen var. (Se diagram 3)
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Diagram 3: Butikernas marginal per arbetad timme inom kéttavdelningen

| diagram 3 visas att MPAT generellt har 6kat fran 2003 till 2004. Detta beror framst pa det
lattare och tidsbesparande arbetssattet med Icas kpk. Det foreligger en anmarkningsvard stor
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skillnad mellan butikerna, dar det tydligt syns hur Maxi och U1 skjuter i héjden. Vad &r
orsaken till detta?

Forst och framst ska papekas att MPAT bygger pa forsaljningen fran kpk, vakuumférpackat
och egenstyckat kott. Marginalen per arbetad timme pa Icas kpk savél som inplastade och
vakuumfdrpackade varor &r betydligt hogre an pa egenstyckat kott. Om andelen kott som
styckas, mals, paketeras och prismarks i butiken &r lagre i en butik jamfoért med en annan,
stiger darmed marginalen per arbetad timme. Det &r bra med ett hogt MPAT, men det ar
forsaljningen och I6nsamheten och inte MPAT, som ska maximeras med hjalp av
arbetstimmarna.

Forsaljningsandelen koétt, som styckats i butik, har inte tagits fram och dérfor kan ingen
jamforelse av MPAT for just det kottet goras. Nedan ges anda en del forklaringar pa hur det
kommer sig att MPAT for allt kott avviker mellan butikerna.

En forklaring &r att Maxi saljer kott for mellan sju och trettiosju ganger mer an de Gvriga
butikerna som deltog i studien. Darmed &r det sjalvklart att Maxi kan ha en mer rationell och
effektiv hantering. Maxi styckar enligt I6pande band-principen, dar personalen gor enkla
arbetsmoment. Pa detta sétt arbetade man med ett begréansat antal artiklar (cirka tio under
2004), vilket gor att omstéllningskostnaden mellan produkterna blir begransad.

Hos U1 ar MPAT hogt men har knappast forandrats mellan aren 2003 och 2004, eftersom
skillnaden i arbetstimmar mellan aren var marginell. En anledning till den héga marginalen &r
att U1 inte arbetar med nagra kampanjer, vilket sparar arbetstimmar, samtidigt som butiken
kan halla en god marginal pa kottet.

En anledning till att MPAT skiljer sig kraftigt mellan butikerna &r att arbetskostnaden for
rengdring av bankar, maskiner och redskap i princip ar den samma om butiken dagligen
styckar tio eller hundra kilo kott. Rengdringen blir en fast kostnad, som motsvarar en stor del
av den totala arbetskostnaden for de butiker, som saljer mindre volymer. Ar 2003 styckade
butikerna kott i stort sett under hela veckan, men 2004 ett par eller flera dagar férre i veckan.
Antalet dagar, som butikerna producerar kottprodukter, har stor inverkan pa de fasta
kostnaderna med rengdring. Skillnaderna mellan butikernas arbetssatt &r dock stora, trots att
de har ungefar samma andel kpk. U2 hade den klart hogsta personalkostnaden i forhallande
till forsaljningen av kétt under bade 2003 och 2004.

Valet av vilka produkter som butikerna véljer att stycka och mala sjélva spelar ocksa roll for
hur stor MPAT blir. En butik producerar exempelvis mycket kottfars och andra produkter
med ett Iagt forsaljningsvarde, dar dessutom forsaljningsmarginalen ar lag. En annan butik
valjer kanske att sjalv producera endast produkter med hogre forséljningsvérde, sdsom biffar
och filéer, medan den képer kpk av kottfars och andra produkter med Iagt forséljningsvarde.
Vérdet och marginalen av vad man sjalv producerar blir da storre per arbetad timme. Ska det
vara lénsambhet i att sjalva stycka eller mala vissa produkter &r det troligtvis battre om det gors
pa produkter med god foérsaljningsmarginal och hogt forsaljningsvérde. Pa kéttvaror med
lagre marginal eller vérde &r det viktigt att hanteringen blir mera storskalig och effektiv for att
den ska lona sig. Forutsattningarna mellan en mindre Supermarket och en stor Maxi ar valdigt
annorlunda, da kéttforséaljningen ar mangdubbelt storre hos Maxi.

4.7 BvPAT

Bruttovinst per arbetad timme (BVPAT) liknar jamforelsemattet MPAT med skillnaden att
kostnaden for svinnet har ar medraknad. BvPAT ér ett effektivitetsmat, som visar vinsten av
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salt kott per arbetad timme sedan kostnaden for svinnet dragits av. Av diagram 4 framgar att
V1 hamnade strax under noll 2003, vilket berodde pa att svinnet uppskattades vara hela 25 %.
BVPAT ér betydligt l&gre 2003 hos alla butiker jamfort med 2004 med anledning av att kpk &r
mindre tidskravande samtidigt som den forlangda hallbarheten hos Icas kpk gor att svinnet
reduceras kraftigt.

BVPAT
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Diagram 4: Butikernas bruttovinst per arbetad timme i kottavdelningen

Om det laggs ned fler timmar pa att inventera kyldiskarna och fora statistik dver forséljningen
av varugrupper kan graden av svinn reduceras ytterligare. Det nya ordersystemet for Icas kpk
har underlattat 6verblicken for Ica-handlarna. Tiden som laggs ner pa att lara sig att bestalla
ratt volymer betalar sig snabbt om personalen lyckas nagorlunda, inte minst om butiken saljer
mycket. En procent i lagre svinn hos Maxi skulle innebara mangdubbelt stérre vardebesparing
an en procent i en Supermarket. Lonsamheten har inget direkt samband med hur stor BvVPAT
ar. Exempelvis hade I6nsamheten for Maxi 6kat, medan BvPAT néstan skulle halveras om
svinnet halverats med hjélp av en férdubbling av antalet arbetstimmar

4.8 Tidférdelning

Under perioden 2004 hade antalet nedlagda timmar for kottavdelningen ungefar halverats for
fyra av butikerna. Anda finns mycket stora variationer betraffande den tid som laggs ned i
kottavdelningen, se tabell 3. Anmérkningsvart ar att Maxi lagger ner mindre tid an halften av
V1 och betydligt mindre &n V2, trots att Maxi saljer mangdubbelt mer kétt. Det beror bland
annat pa att Maxi har en mer slimmad organisation, dar dvertalig arbetskraft inte finns. De
anstallda kan arbeta rationellt da alla vet sina arbetsuppgifter och kan rutinerna. Da Maxi &ven
har ett begransat antal butiksproducerade artiklar under 2004 gar arbetet &nnu battre. V1 som
har ett stort antal butiksproducerade artiklar, se tabell 4, lagger ner manga timmar, cirka 40 %
pa produktionen. V1 styckar sjalva under torsdagar, fredagar och mandagar.

Butik U2 uppgav sig ha lagt en ganska stor del av tiden pa administration och pa att hantera
strul med order. Under 2004 lade U2 ner tolv ganger mer tid pa sadant an vad U1 gjorde.
Under 2004 hade endast fyra timmar bantats bort hos U1 dar timmarna flyttats om fran
produktion till pafylining, administration och uppfoljning. Aven butik U1 har férhallandevis
fa arbetstimmar trots att man producerade fler artiklar &n vad Maxi, U2 och V2 gjorde.

Tidsatgangen for rengoring per kilo kott ar betydligt hogre for alla Supermarkets, i synnerhet
for V2, jamfort med Maxibutiken.
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Tabell 3: Tidfordelningen (%) och antalet arbetade timmar inom kéttavdelningen

2003 2004 2003 2004 2003 2004 2003 2004 2003 2004
Maxi ul u2 V1 V2
Produktion 45 15 50 30 45 5 40 23 10,-15
70
Pafylining 35 55 20 40 25 35 30 30 40
Rengoring 15 10 20 15 15 15 20 15 40 30
Administration 10 10 5
5 20 10 15 15 45 15-20
Uppféljning 5 2
Totalt antal 260 133 64 60 480 240 668 359 155 70

arbetstimmar
under okt-dec

4.9 Artikelsortiment

Arbetets rationalitet och lonsamhet paverkas av hur manga artiklar som finns i sortimentet.
Det har ocksa betydelse hur stort antal artiklar som ar kpk, vakuumforpackade och frysta
respektive egenproducerade. Kpk, vakuumfdrpackade och frysta kan hanteras rationellt dven
om antalet artiklar ar manga.

Tidsatgangen beror naturligtvis pa vilka slags produkter som styckas eller mals pa egen hand,
eftersom de ar olika tidskravande. Tidsatgangen och rationaliteten beror ocksa pa mangden,
som produceras av en artikel. Vanligtvis minskar tiden per kilo kétt ju fler kilon butiken
styckar vid samma tillfalle. Dock ar arbetsatgangen for malning av kottfars nastan konstant
Okande med méngden. Det gor att fortjansten av egenmald kottfars inte blir sérskilt stor. Men
anledningen till att en del butiker fortfarande mal egen kottfars ar att kunderna efterfragar den,
framst eftersom den ar mera finmald &n kpk-kottfarsen. Att inte tillmotesga kunderna kan leda
till att de inte handlar dar 6ver huvud taget. Det vill butikerna inte riskera.

Det finns alltsa risker i att skéara ner sortimentet mycket. Forséljningseffekten paverkas
forutom av priset ocksa av sortimentsbredden. Manga kunder uppskattar ett brett
kottsortiment, vilket lockar fler kunder som kan lyfta forsaljningen av andra varor. Vad som
ar det optimala antalet artiklar ar omojligt att berakna men det skiljer sig fran butik till butik.
Vid séljstarten av Icas kpk, hdsten 2004, innan sortimentet var fardigutbyggt, valde flera
butiker att sjalva stycka en del produkter som saknades och som de kande att kunderna
efterfragade. Icas kpk fanns dock anda fran borjan i ett brett sortiment och darfor har
butikerna inte haft behov av att stycka sérskilt mycket sjélva, och behovet lar minska efter
hand som Icas kpk-sortiment véxer.

For att se hur manga artiklar som var butiksstyckade har det varit viktigt att skilja ut dessa
fran de artiklar som ocksa raknas som ej kpk men som var av typen vakuumforpackade eller
djupfrysta. Dessa artiklar rdknas ndmligen inte som kpk men de kraver ingen extra hantering
mer &n att de 1aggs upp i kyldisken precis som Icas kpk. Undersdkningen skedde sista
kvartalet av aret. Sarskilt i december manad fanns ett stort antal tillfalliga icke-kpk-artiklar,
som saldes endast infor jul och nyar. Antalet artiklar som ar vakuumforpackade eller
inplastade visas i tabell 4.
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Av intresse att veta ar hur manga artiklar som butiken verkligen styckar sjalva, hur
arbetskravande dessa dr samt vilket forsaljningsvérde, marginal och svinn-procent de har. Da
kunde man se varje enskild artikels lonsamhet. Sa detaljerade uppgifter pa enskilda produkter
registrerar emellertid inte butikerna och darfor gar det endast att gora sig en forestallning av
en viss artikels I6nsamhet.

Tabell 4: Ungefarligt antal artiklar i butikernas sortiment

Ungefarligt antal artiklar Maxi Ul U2 Vi V2
perioden 2003:

kpk 6vriga 0 11 28 4 22
vakuumfdrpackade/frysta 18 43 46 30 8

butiksproducerade 72 120 10 120 43

Ungefarligt antal artiklar
perioden 2004:

Icas kpk 72 49 44 84 30
kpk 6évriga 0 0 6 8 0
vakuumfdrpackade/frysta 65 123 41 30 8
butiksproducerade 10 50 2 75 30

Antalet artiklar skiljer sig en hel del mellan butikerna. V1 och U1 hade betydligt bredare
sortiment an de andra under 2003. Dessa tva butiker ar mer profilerade pa ett brett sortiment
av farskvaror. Bland annat har U1 ett antal viltprodukter. Att V1 hade hela 84 artiklar av Icas
kpk berodde till viss del att butiken var testbutik &t Ica och HFG under uppbyggnadsfasen och
darmed hade gjort kunderna vana vid sortimentet. Att Maxi under 2004 inte hade fler
butiksproducerade artiklar, jamfort med Supermarketbutikerna, beror pa att Maxi har
tillrackligt manga alternativ av Icas kpk. For att fa en kostnadseffektiv hantering ville Maxi
istallet sélja storre volymer av egenstyckade artiklar till ett pressat pris.

Antalet artiklar kan 1att komma upp i ett betydande antal. Exempelvis finns kpk-kottfars i fem
viktklasser, vilka var och en raknas som en artikel. Supermarket har oftast tre viktklasser pa
kottfars, medan Maxi har fyra eller fem. Nér en identisk kottbit séljs omarinerad och
marinerad, raknas den som tva artiklar. Manga artiklar &r likartade. Darfor ar det mojligt att
komma upp i stora antal. Dessutom finns ett antal ej kpk-artiklar inte i ordinarie sortimentet
utan séljs med mellanrum. I veckoslutet och dver helgen séljer flera butiker runt 20 % fler
artiklar, bade kpk och egenstyckat, an vad som saljs mandag till torsdag.

4.10 Tackningsbidrag

Om alla andra jamforelsetal &r intressanta for att forsta olikheterna mellan butikerna ar dock
den slutliga vinsten intressantast. Den talar om hur I16nsam avdelningen i sjalva verket varit.
TB 3 &r det tdckningsbidrag som blir kvar efter avdrag av svinn, forbrukningsmaterial,
personalkostnader och avskrivningar. Driftkostnader for kyldiskarna ar inte medréknade. Av
diagram 5 framgar att butik V1 och U2 har forandrat sin I6nsamhet mest, fran minussiffror till
plus. V1 har forbéttrat sig med hela 20,2 procentenheter. Trots forbattring har U2 problem att
fa ett bra resultat och har lagst I6nsamhet under 2004. For butik U1 ar I6nsamheten
ofdrandrad mellan aren men resultatet ar hela 14,1 %, vilket ar det hogsta i denna studie. |
butik V2, dar kottforséljningen var betydligt 1agre &n hos 6vriga butiker, hade en stabil
I6nsamhet pa dryga 6 % under bada aren.
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Vad som ar mer uppseendevéckande ar att Maxibutiken férsdmrat I6nsamheten sedan den
gick over till Icas kpk. Redan 2003 fanns en effektiv hantering av egenstyckat kott.
Svinnreduktionen och arbetskostnadsbesparingen som Icas kpk gav rackte inte till for att
kompensera férsaljningsmarginalen, som 2004 var i genomsnitt 5,7 % lagre an 2003. Under
varen 2005 hade Maxi okat sin totala forsaljningsmarginal med cirka 2 % och darmed hajt
Ionsamheten med ungefar densamma, vilket &r en liten forbattring jamfort med 2003.

B 3

02003
2004

%

il =

Maxi Ul U2

-15

Diagram 5: Téckningsbidrag 3

Butikernas kostnader for forbrukningsmaterial har minskat drastiskt fran 2003 till 2004 tack
vare att Icas kpk ar fardigpackat. For butikerna innebér det en kostnadsbesparing pa mellan
2,1 och 0,8 %. A andra sidan blev inképspriset av Icas kpk hdgre &n nar butikerna kopte in
ostyckat kott. 1 det hogre priset ligger bland annat kostnaden for férpackningen.

Avskrivningskostnaden for inventarier och redskap, framst kyldiskar, skiljer sig en del mellan
butikerna. Den vaxlar fran 0,3 % upp till 4 % av forsaljningen. Skillnaden mellan
avskrivningskostnaden &r for varje enskild butik anda liten mellan aren 2003 och 2004. Det ar
bara i butik U1 dar variationen mellan &ren &r stor — 0,7 % perioden 2003 och 3,7 % perioden
2004. Det har sin orsak i att butiken bytte ut alla sina kyldiskar mot nya.

4.11 Butikernas forsaljningsmarginal och totala kostnader

I avsnitt 4.10 beskrivs butikernas storlek av tackningsbidrag. Tackningsbidragets storlek
forandras utifran den genomsnittliga forsaljningsmarginalen med avdrag for de kostnader,
som kan kopplas till avdelningen. TB 3 talar dock inte om hur stor forsaljningsmarginalen var
och inte heller kostnadernas storlek, vilket skulle vara intressant att fa en 6verblick av.
Butikerna har samma inkopspris pa Icas kpk men priserna till kunderna skiljer sig beroende
pa konkurrenssituation, vilka kundgrupper man saljer till och hur duktig man &r pa att fa ut ett
hogre pris. | diagram 6 syns hur forséljningsmarginalen har sénkts 6verlag mellan aren. Man
kan ocksa se att skillnaden mellan butikerna var stora. Exempelvis hade butik U1 en marginal
som var 69 % hogre d&n Maxi under hosten 2004.

De butiker som har hogst TB 3 behover saledes inte vara de som har den mest
kostnadseffektiva kottavdelningen. Sa ar fallet for butik U1. Hoga kostnader kan kompenseras
av hogre marginaler. Hogre arbetskostnader for att halla god ordning och skapa en fin miljo
kring kottet gor det alltsa mojligt att halla hogre priser forutsatt att kunderna inte enbart ser till
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priset. Darmed &r inte sagt att ordningen och miljon skiljer sig hos butikerna som ingick i
studien.

Forséljningsmarginal
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Diagram 6: Genomsnittlig forsaljningsmarginal for kott

Under perioden 2004 avvek U2 fran 6vriga genom att ha en betydligt hogre total kostnad.
Bade arbetskostnaden och svinnet l1ag hogt. Under perioden 2003 hade V1 dverlagset hogst
kostnader, varav svinnet svarade for merparten. (For att se hur kostnaderna ér férdelade inom
butiken, se bilagan).
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Diagram 7: Butikernas totala kostnader inom kéttavdelningen
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5. Diskussion och slutsatser

Av studien framgar att kottforsaljningen pa kort sikt (under hosten 2004) inte dkat efter att
butikerna dvergatt till att sélja Icas kpk. Eftersom sortimentet inte var utbyggt till sin fulla
bredd forran varen 2005 ar detta inte sarskilt anmarkningsvart.

Déremot har lbnsamheten for kéttavdelningen okat rejélt for en Uppsala- och en
Visterasbutik sedan de 6vergick till Icas kpk. De tva butikerna var de enda som gick minus
under 2003. Uppsalabutiken hade dock under 2004 en ganska lag vinst fastan den forbattrat
sig avsevart. En annan Vasterashutik har dkat nagot, medan den andra Uppsalabutiken ligger
kvar pa samma niva, dock hog. Daremot har Maxibutiken sankt sin I6nsamhet nagot.

Enligt siffrorna har Maxibutiken tvingats sanka sin forsaljningsmarginal betydligt mer an de
Supermarketbutikerna. Inkopspriset for Icas kpk blev betydligt hdgre an inkopspriset pa det
kott man tidigare styckade i butik. For Maxibutiken, som har stor kéttforsaljning, kunde
avdelningen drivas mycket rationellt dven da det mesta kottet styckades i butiken. Darfor var
arbetskostnadsbesparingen i samband med Icas kpk en liten del av den totala kostnaden och
kunde inte tacka den sjunkande bruttointdkten. Hos Supermarketbutikerna har man inte
pressats att sanka forséljningsmarginalen mer &n att vad som kompenserats av
kostnadsbesparingar for arbete och svinn.

Svinnet dr den storsta kostnadsposten for de tre butiker, vars kéttforsaljning &r storst, medan
arbetskostnaden svarar for den storsta enskilda kostnaden for de tva minsta butikerna. Svinnet
skiftar mycket mellan butikerna under 2004. Att hitta de ratta volymerna och det ratta
sortimentet for Icas kpk var svart till en borjan. Det fanns en viss larotid. Positivt var att
svinnet har sjunkit for alla butiker, hos enstaka upp emot 70 procent, jamfort med aret innan.
Det kan konstateras att reduceringen av svinnet har en direkt anknytning till forséljningen av
Icas kpk. Battre hallbarhet och 6kad orderkontroll &r de framsta anledningarna.

Alla butiker lyckades sénka sin arbetskostnad, varav fyra med cirka halften. Antalet timmar
som lades ner vid kottavdelningen &r dock anmérkningsvért olika mellan butikerna.
Marginalen per arbetad timme &r annu mer skiftande. Det finns forutsattningar for butiker
med hogre forsaljning att bedriva en mer rationell hantering &n for butiker med lagre
forsaljning. Rengdring av redskap och bankar ar ett exempel pa en fast kostnad som blir
forhallandevis stor for de mindre butikerna sasom U2 och V2. Utéver en viss stordriftsfordel i
synnerhet for Maxi kan det dnda inte urskiljas nagot tydligt samband pa vad de stora
avvikelserna beror pa, men det kan vara en kombination av arbetsrutiner och vilka slags
produkter som produceras. Vad som gar att se ar att butikernas arbetssétt skiljer sig kraftigt at.
Varje butik har sitt eget sétt att arbeta.

Antalet artiklar som butikerna producerade under hésten 2004 varierade allt ifran ett par
stycken till 6ver 70. Men inte heller har gar det att urskilja tendenser pa att antalet artiklar har
direkt samband med arbetade timmar. Exempelvis hade butik U2 klart flest arbetade timmar i
relation till omsattningen, men bara ett tiotal egenstyckade artiklar. En mer detaljerad
kartlaggning av vilka artiklar som producerats av butikerna sjalva hade varit ngdvéandig for att
klara slutsatser skulle kunna dras om vad den skiftande arbetstiden beror pa.

Det kunde vara ett fatal kottartiklar star for merparten av forlusten, medan en annan
artikelgrupp svarar for det mesta av vinsten. Att det forhaller pa det viset gar inte att mata
exakt, da butikerna inte registrerar arbetstid och svinn for enskilda artiklar. | och med den
alltmer noggranna avdelningsredovisningen lar anda medvetenheten 6ka om hur
arbetskravande en viss artikelgrupp ar och hur mycket svinn den ger. Dédrmed kan
butikspersonalen fa en god bild av var 1onsamheten ligger.
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Ett visst svinn gar aldrig att undvika utan att det gar ut 6ver forséljningen. Det ar svart att saga
om prisnedsattning eller kassering &r bast for Ionsamheten. Alla butiker satte ned priset om de
s&g att hallbarheten for ett storre parti holl pa att ga ut. Asikterna skiftade vad som var bést att
gora med enstaka forpackningar sett ur butikens ekonomiska synvinkel — antingen att rea ut
aven enstaka forpackningar eller att kassera dem. Aven hur mycket priset pa kottet skulle
sattas ned uppfattades olika samt hur det skulle méarkas. Problemet ar komplext och svart att
mata.

Svinnets variationer kan orsakas av att det bedrivs en aktivitet pa nagon specifik artikel.
Under 2003 var det lattare att kdpa in ett parti kott billigt om man kdpte storre volymer. Det
bidrog till att man var tvungen att sétta ett lockpris for att hinna salja allt kott. Ett syfte med
detta var att locka kunder till butiken och fa merforséljning. Dessvarre blev inte allt kott salt i
tid och fick kasseras, malas till kottfars eller séljas till ett lagre pris. Vid aktivitet pa en viss
artikel drabbades dessutom forsaljningen pa det 6vriga kéttsortimentet, vilket innebar ett
hogre svinn pa detta. Hur mycket en aktivitet drabbar svinn pa dvriga sortimentet beror aven
pa hur duktig man &r pa att minska ner det 6vriga sortimentet infor en drive. Det ar hogst
troligt att butik V1:s héga svinn under 2003 orsakades av en kombination av tata erbjudanden
pa kott, samtidigt som Ovriga sortimentet var brett, varvid det drabbades hart. Numera har
ingen av butikerna nagon forsaljningsaktivitet pa Icas kpk. Pa vanligt kott forekommer det,
men betydligt mer sallan hos Supermarketbutikerna. Det &r bara Maxi som varje vecka
skickar ut reklam med bl.a. lockpriser pa kott, dock endast pa egenstyckat kétt som séljs tills
det tar slut. Sedan hanvisas kunderna till Icas kpk.

En hel del av siffrorna for 2004 har under varen 2005 utvecklat sig mycket. Bland annat har
alla butiker 6kat andelen av Icas kpk samtidigt som forsaljningen gatt stadigt uppat for alla
butiker utom V2. Arbetskostnaderna hos alla fem butiker har minskat eller legat kvar pa
samma niva. Svinnet har minskat hos alla fem butikerna, dar U2 sankt det rejélt. Det har tagit
ett tag innan butiken lart sig att se hur forsaljningen blir och vad variationen beror pa. I och
med att kpk-sortimentet var nytt och kundernas kdpvanor inte var kanda har man i butikerna
fatt kanna sig for hur forsaljningen varierar med t.ex. veckodagar, vader och arstid. Det har
blivit mer lattarbetat och allt gar snabbare nar man lart sig rutiner och orderhantering.

Icas kpk ar och kommer mycket sannolikt att i framtiden vara en stor framgéng, bade for Ica

och for Ica-butikerna. Nar konkurrensen fran Iagpriskedjorna 6kar kommer fina farskvaror att
vara ett allt vassare konkurrensmedel. Det har Ica och dess butiker nu skaffat sig pa kottsidan.
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Bilaga: Formuléar for insamling av data fran butikerna

Undersokning i Maxibutiken

For: Kottavdelningen

VGR

10.

460, 720, 722, 730, 732, 740, 742, 752, 760, 762, 782 (exkl. rokta & rimmade produkter)

Under perioden: IOkt - dec 2004 I

Instruktion
perioden frén butiksdatorn och fér in i ruta 1.

fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp
(exkl. rokta & rimmade produkter)

och for in i ruta 3. Varugrupp (exkl. rékta &
rimmade produkter).

(periodens).
For in i ruta 5 periodens kostnader for

direkt kan hanféras till avdelningen.
(kottavd.).

7

For in avskrivningskostnaden hanfort till

iruta 9.
Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade

2004 i ruta 10.
Hur manga hylimeter fanns under perioden?
Fylliruta 11.

11

For: Kottavdelningen

VGR:

10.

11

Nyckeltal

Instruktion

perioden frén butiksdatorn och fér in i ruta 1.
460, 740, 760, 730 (exkl. rokta & rimmade
produkter).

och foriniruta 3.

(perioden).
For in periodens kostnader for

direkt kan
hanforas till avdelningen i ruta 5.

(kéttavd.).

7

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 124 872 929 Forsaljn. av ICA:s kpk
2[ 119428500 3 136% | 1625 422 8 4230 481]
435 914] 4 3,7%]Periodens svinn Andel KPK-kétt
1189 508 10,0%]Periodens bruttovinst 35,4%
Hamta butikens totala férséaljning (exkl. moms) for 5 11 942 0,1%] Ovriga sarkostnader Fors.andel Kott
° i sdatorn och 1 1177 566 9,9%|TB efter sarkostnader
Hamta periodens forséljningsvérde, exkl moms, 23 940 0,2%]| Personalkostnad Antal arbetade timmar
1 153 626 9,7%|TB efter personalkostnader 6] 133
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan 9 262 742 2,2%]Avskrivningskostnad Snittlon/timme
890 884 7,5%| TB efter avskrivningar 7|
MPAT
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 10. Antal artiklar okt nov dec | 12 221'
Kpk ICA 60 85 70 BVPAT
forbrukningsmaterial (trég, film, ettiketter) som ka ovriga — P
Ej Kpk 85 60| 75
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
11. Antal hyllmeter under perioden
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta okt nov dec
. [ 80] 80] 80]
For in forsaljningskronor av KPK -produkter i ruta 8
(vgr 722, 732, 742, 752, 762, 782) (perioden).
kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
Under perioden: IOkt - dec 2003 I
460, 720, 730, 740, 760 (exkl. rékta & rimmade produkter) Nyckeltal
kronor %
Fors.kr Marg.% 1 122 463 237 Andel kpk
2| 11239105 3| 193% | 2170 271 8
635 009] 4, 5,7%]|Periodens svinn Fors.andel Kott
1535 262 13,7%|Periodens bruttovinst 9,2%
Hémta butikens totala forséljning (exkl. moms) far 5 247 260 2,2%| Ovriga sarkostnader Antal arbetade timmar
Hamta periodens forsaljningsvarde, exkl moms, 1288 002 11,5%]TB efter sarkostnader 6 260
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 720, 45 500 0,4%]|Personalkostnad Snittlon/timme
1242 502 11,1%|TB efter personalkostnader 7| 175
Hamta periodens marginalprocent frn butiksdatan 9 247.260 2:2%) Avskrivningskostnad MPAT
995 242 8,9%]| TB efter avskrivningar 8 347
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 BVPAT
10. Antal artiklar okt nov dec 5 905
forbrukningsmaterial (tr&g, film, ettiketter) som Kpk frén 6vriga
Ej Kpk 90 90 90
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta 11. Antal hylimeter under perioden
| 80| 80| 80|

For in andel% KPK av total kottforsaljning i ruta 8
(perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kétthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur manga hylimeter fanns under perioden? (obs!
ej kylmeter)

Fyll i ruta 11.
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Undersdkning i butik Ul

For: Kottavdelningen

VGR

10.

Under perioden: IOkt - dec 2004 I

460, 720, 722, 730, 732, 740, 742, 752, 760, 762, 782 (exkl. rokta & rimmade produkter)

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 27 281 000
2| 1228000 3] 230% | 281 949
36 840] 4| 3,0%]Periodens svinn
Instruktiop » 245 109 20,0%|Periodens bruttovinst
Hamta buul:ens tptala forsal]nlng (gxl.(I. moms) fér 5 17 000 1,4%| O vriga sarkostnader
perioden fran butiksdatorn och for in i ruta 1. .
Hamta periodens forsaljningsvarde, exkl moms, 228 109 18,6%]TB efter sarkostnader
fran butiksdatan och fér in i ruta 2. Varugrupp 9 360 0,8%]Personalkostnad
(exkl. ri)k@ & rimmade .produkter) . i 218 749 17,8%]TB efter personalkostnader
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan - o
och forin i ruta 3. Varugrupp (exkl. rokta & 46 000 i) Avskrivningskostnad
rimmade produkter). 172 749 14,07%]| TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4
(periodens). "
Forin i ruta 5 periodens kostnader for 10 Antal artiklar okt nov dec
forbrukningsmaterial (tr&g, film, ettiketter) som Kpk ICA 49 49 49
direkt kan hanforas till avdelningen. Kpk 6vriga
Four in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6 Ej Kpk 173 173 173
(kéttavd.).
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta
7 11. Antal hylimeter under perioden

For in forsaljningskronor av KPK -produkter i ruta 8
(vgr 722, 732, 742, 752, 762, 782) (perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kétthanteringsinventarier for tre-méanadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2004 i ruta 10.

Hur manga hylimeter fanns under perioden?

Fylli ruta 11.

11.

For: Kottavdelningen

VGR:

10.

11.

460, 720, 730, 740, 760 (exkl. rokta & rimmade produkter)

okt nov dec
| 32| 32| 32|

|okt - dec 2003 |

Under perioden:

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 27 754 356
2| 1144157 3] 268% | 306 291
91 533] 4| 8,0%]Periodens svinn
Instruktion 214 758 18,8%]Periodens bruttovinst
Hamta butllfens tptala forsal]mng (gxkl. moms) fér 5 36 000 3,1%|Ovriga sarkostnader
perioden frdn butiksdatorn och fér in i ruta 1. .
Hamta periodens forséljningsvérde, exkl moms, 178 758 15,6%]TB efter sarkostnader
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 720, 9 600 0,8%]Personalkostnad
4600'1 7;10')760' 730 (exkl. rokta & rimmade 169 158 14,8%|TB efter personalkostnader
produkter). o
Hémta periodens marginalprocent fran butiksdatan 9 51000 0.7%]Avskrivningskostnad
och forin i ruta 3. 161 158 14,09%]TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4
(pgr!oden). " 10. Antal artiklar okt nov dec
For in periodens kostnader for
forbrukningsmaterial (tr&g, film, ettiketter) som Kpk 11 11| 11|
direkt kan Ej Kpk 163 163] 163|
hénforas till avdelningen i ruta 5.
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
(kottavd.). .
Fér in avdelningens/butikens genomsnittslén i ruta 11.  Antal hyllmeter under perioden

7.

For in andel% KPK av total kéttforséljning i ruta 8
(perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kétthanteringsinventarier for tre-méanadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur manga hylimeter fanns under perioden? (obs!
ej kylmeter)

Fyll i ruta 11.

| 18] 18] 18]
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Nyckeltal

Forséljn. av ICA:s kpk

8

543 000|
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44,2%|
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I
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For: Kottavdelningen

VGR

For: Kéttavdelningen

Undersdkning i butik U2

10.

Under perioden: IOkt - dec 2004 I

kpk fran dvriga

4 369)

460, 720, 722, 730, 732, 740, 742, 752, 760, 762, 782 (exkl. rokta & rimmade produkter) Nyckeltal
kronor %
Fors.kr Marg.% 1 18172 475I Forséljning Icas kpk
2] 640000 3| 177% | 113 08s| | 462 239]
626 229 51 200] 4 8,0%]JPeriodens svinn Andel KPK-kott

Instruktion 61 888 9,7%|Periodens bruttovinst 72,9%
Hamta butll:ens tf"a'a forsal]nmg (_exl_(l. moms) for 5 500 0,1%]Ovriga sérkostnader Fors.andel Kott
perioden fran butiksdatorn och for in i ruta 1. .
Hamta periodens férsaljningsvarde, exkl moms, 61 388| 9,6%]|TB efter sarkostnader 35%
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 51 600 8,1%]Personalkostnad Antal arbetade timmar
(exkl. rokta & rimmade produkter) _ 9 788 1,5%| TB efter personalkostnader 6 240
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan - . —
och for in i ruta 3. Varugrupp (exkl. rokta & 7 500 1,2%]Avskrivningskostnad Shittlén/timme
rimmade produkter). 2 288| 0,4%]TB efter avskrivningar 7 215
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 MPAT
(periodens). .
For in i ruta 5 periodens kostnader for 10 Antal artiklar okt nov dec Rl
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk ICA 46| 46 39 BVPAT
direkt kan hanféras till avdelningen. Kpk 6vr. 6 6 6 | 258|
Foﬂr in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6 Ej Kpk 1) 1 21
(kottavd.).
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta
7. 11. Antal hylimeter under perioden
For in forséljningskronor av KPK -produkter i ruta 8 okt nov dec
(var 722, 732, 742, 752, 762, 782) (perioden).
For in avskrivningskostnaden hanfort till I 18' 18| 18'

kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2004 i ruta 10.

Hur ménga hylimeter fanns under perioden?

Fylli ruta 11.

11.

VGR:

10.

11.

Under perioden: IOkt - dec 2003 I

460, 720, 730, 740, 760 (exkl. rokta & rimmade produkter)

Nyckeltal

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 18 281 172 Andel KPK-kétt
of 722772 3] 163% | 118 101 8 75,0%)
86 733] 4 12,0%|Periodens svinn Fors.andel Kott

Instruktion 31368 4,3%|Periodens bruttovinst
Hamta butll:ens tptala forsaljnlng (gxkl. moms) for 5 7 000 1,0%]Ovriga séarkostnader Antal arbetade timmar
perioden fran butiksdatorn och for in i ruta 1. B
Hamta periodens férsaljningsvarde, exkl moms, 24 368| 3,4%|TB efter sarkostnader 6 480
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 720, 103 200 14,3%]Personalkostnad Snittlén/timme
460d’ 7[30’)760' 730 (exkl. rokta & rimmade -78 832 -10,9%| TB efter personalkostnader 7 215
produkter). -
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan 9 7500 1.0%]Avskrivningskostnad MPAT
och forin i ruta 3. -86 332 -11,9%| TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 BVPAT
(p‘gr!oden?‘ . 10. Antal artiklar okt nov dec |—65|
For in periodens kostnader for
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk 29 29) 25
direkt kan Ej Kpk 56 56 56
h:.;}nf.oras tll avdelnlng_en ' ruta"5. . . Varav 10 i standardsortimentet
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
(kottavd.). .
Fér in avdelningens/butikens genomsnittslén i ruta 11. Antal hylimeter under perioden
7. | 18] 18] 18]
For in andel% KPK av total kéttfrsaljning i ruta 8
(perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur ménga hyllmetermeter fanns under perioden?
(obs! ej kylmeter)

Fylli ruta 11.
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For: Kottavdelningen

VGR:

For: Kéttavdelningen

Undersdkning butik V1

Under perioden: IOkt - dec 2004 I

10.

Kpk frén évriga

52113

460, 720, 722, 730, 732, 740, 742, 752, 760, 762, 782 (exkl. rokta & rimmade produkter) Nyckeltal
kronor %
Fors.kr Marg.% 1 28 879 886 Forsaljning av Icas kpk
2] 1ss0076] 3| 201% | 317 595 | 1232 035]
94 805] 4 6,0%]Periodens svinn Andel KPK-kott

Instruktion 222 791 14,1%]Periodens bruttovinst 81,3%
Hamta butll:ens tf"a'a forsaljnlng (_exl_(l. moms) for 5 7 052 0,4%]|Ovriga sérkostnader Fors.andel Kott
perioden fran butiksdatorn och for in i ruta 1. .
Hamta periodens férsaljningsvarde, exkl moms, 215739 13,7%]TB efter sarkostnader 5,5%
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 63 543] 4,0%]Personalkostnad Antal arbetade timmar
(exkl. rokta & rimmade produkter) _ 152 196| 9,6%)| TB efter personalkostnader 6 359
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan - . —
och for in i ruta 3. Varugrupp (exkl. rokta & 5 355 0,3%]Avskrivningskostnad Shittlén/timme
rimmade produkter). 146 841] 9,3%| TB efter avskrivningar 7 177|
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 MPAT
(periodens). .
For in i ruta 5 periodens kostnader for 10 Antal artiklar okt nov dec e85
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk Ica 88 85| 78 BVPAT
direkt kan hanféras till avdelningen. Kpk dvriga 8 8| 8| | 621'
Foﬂr in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6 Ej Kpk 72 58 a4
(kottavd.).
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta
7. 11. Antal hylimeter under perioden
For in forséljningskronor av KPK -produkter i ruta 8 okt nov dec
(var 722, 732, 742, 752, 762, 782) (perioden).
For in avskrivningskostnaden hanfort till I 21’6| 21‘6| 21,6'

kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2004 i ruta 10.

Hur ménga hylimeter fanns under perioden?

Fylli ruta 11.

11.

Under perioden:

laug - okt 2003 |

VGR:

10.

11.

460, 720, 730, 740, 760 (exkl. rokta & rimmade produkter)

Nyckeltal

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 23 102 644 Andel KPK-kétt
2| 1443300 | 240% | 346 397 8
360 830] 4 25,0%|Periodens svinn Fors.andel Kott

Instruktion -14 433 -1,0%] Periodens bruttovinst
Hamta butll:ens tptala forsaljnlng (gxkl. moms) for 5 16 744 1,2%] Ovriga séarkostnader Antal arbetade timmar
perioden fran butiksdatorn och for in i ruta 1. .
Hamta periodens férsaljningsvarde, exkl moms, 31177 -2,2%]| TB efter sarkostnader 6 668
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 720, 120 240 8,3%]Personalkostnad Snittlén/timme
460d’ 7[30’)760' 730 (exkl. rokta & rimmade -151 417| -10,5%| TB efter personalkostnader 7 180)
produkter). -
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan 9 5355 0:d%]Avskrivningskostnad MPAT
och forin i ruta 3. -156 772 -10,9%| TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4 BVPAT
(p‘gr!oden?‘ " 10. Antal artiklar okt nov dec -22|
For in periodens kostnader for
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk 4 4 4
direkt kan Ej Kpk 152 157 141
hanforas till avdelningen i ruta 5.
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
(kottavd.). .
Fér in avdelningens/butikens genomsnittslén i ruta 11. Antal hylimeter under perioden
7. | 21,6 21,6] 21,6]
For in andel% KPK av total kéttfrsaljning i ruta 8
(perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur ménga hyllmetermeter fanns under perioden?
(obs! ej kylmeter)

Fylli ruta 11.
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For: Kottavdelningen

VGR:

For: Kottavdelningen

10.

Undersokning butik V2

Under perioden: IOkt - dec 2004 I

460, 720, 722, 730, 732, 740, 742, 752, 760, 762, 782 (exkl. rokta & rimmade produkter)

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 7783 928'
2| 323042 3] 187% | 60 506|
11 306 4| 3,5%|)Periodens svinn
Instruktion 49 199 15,2%|Periodens bruttovinst
Hamta butllfens tgtala forsaljnmq (gxlfl. moms) for 5 1 450 0,4%] Ovriga sérkostnader
perioden frén butiksdatorn och fér in i ruta 1. .
Hamta periodens forsaljningsvéarde, exkl moms, 47749 14,8%]TB efter sarkostnader
frén butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 12 950 4,0%]Personalkostnad
(exkl. rokta & rimmade produkter) ) 34799 10,8%| TB efter personalkostnader
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan = .
och for in i ruta 3. Varugrupp (exkl. rokta & 9 141040 4% Avskrivningskostnad
rimmade produkter). 20 759 6,4%]| TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4
(periodens). .
For in i ruta 5 periodens kostnader for 10 Antal artikiar okt ooV dec
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk 29 31 32
direkt kan hanféras till avdelningen. Ej Kpk 40 38| 37
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
(kottavd.). .
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta 11.  Antal hylimeter under perioden
7. okt nov dec
For in forsaljningskronor av KPK -produkter i ruta 8 | 15' 15' 15'

(vgr 722, 732, 742, 752, 762, 782) (perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kotthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur mé&nga hylimeter fanns under perioden?
Fylliruta 11.

11.

Under perioden:

VGR:

10.

11.

lokt - dec 2003 |

460, 720, 730, 740, 760 (exkl. rokta & rimmade produkter)

kronor %
Fors.kr Marg.% 1 7 655 410
o  3sss13] 3] 226% | 81 056
13 455] 4 3,8%|jPeriodens svinn
Instruktion 67 600 18,8%|Periodens bruttovinst
Hamta butllfens tgtala forsaljnmq (gxlfl. moms) for 5 2 150 1,2%| Ovriga srkostnader
perioden frén butiksdatorn och fér in i ruta 1. .
Hamta periodens forsaljningsvéarde, exkl moms, 63 450 17,7%]TB efter sarkostnader
fran butiksdatan och for in i ruta 2. Varugrupp 720, 27 900 7,8%]Personalkostnad
460d' 7‘30')760' 730 (exkl. rokta & rimmade 35 550 9,9%| TB efter personalkostnader
produkter). .
Hamta periodens marginalprocent fran butiksdatan 9 14,040 4% Avskrivningskostnad
och foriniruta 3. 21 510 6,0%] TB efter avskrivningar
Skriv in kéttavdelningens totala svinn% i ruta 4
(perioden). .
For in periodens kostnader for 10 Antal artiklar okt nov dec
forbrukningsmaterial (trag, film, ettiketter) som Kpk 22, 22, 22
direkt kan Ej Kpk 59 59 59
hanforas till avdelningen i ruta 5.
For in antal arbetade timmar for perioden i ruta 6
(kottavd.). )
For in avdelningens/butikens genomsnittslon i ruta 11. Antal hylimeter under perioden
7. | 15] 15] 15]
For in andel% KPK av total kéttforséljning i ruta 8

(perioden).

For in avskrivningskostnaden hanfort till
kétthanteringsinventarier for tre-manadersperioden
iruta 9.

Fyll i antal artiklar (exkl. rokta & rimmade
produkter) som butiken hade under okt, nov & dec
2003 i ruta 10.

Hur ménga hyllmetermeter fanns under perioden?
(obs! ej kylmeter)

Fylliruta 11.
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