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Problembakgrund: Detaljhandelns betydelse for samhéllsekonomin dr omfattande. Ungefar
hilften av Sveriges BNP gar till privat konsumtion och under ar 2005 handlade svenskarna
varor for 1284 miljarder kronor, varav en tredjedel gick till detaljhandeln. Dagligvaror &r
sadana varor som kops ofta och till vardags, sasom, livsmedel, tvittmedel, hygienprodukter,
tidningar, tobak och blommor. De manuella butikerna var dominerande fram till den tidiga
efterkrigstiden. Under 1950- talet utvecklades dock nya forsédljningsformer. De stora blocken
ICA och KF vixte fram under denna period, samtidigt som varuhusen hade sin kraftigaste
utveckling. Forsdljning over disk ersattes av manuell sjdlvbetjaning och detta krivde i sin tur
storre butiksyta. Inférandet av sjdlvscanning &r ett led i denna nya utveckling. Idag dr kunden
sjalv medproducent 1 den svenska dagligvaruhandeln. Med hjilp av en handdator kan kunden
sjdlv scanna in de varor som handlas och se slutsumman pa displayen. Vid betalning gors en
registrering av gjorda inkOp och kopproceduren gar snabbare da kunden inte behover plocka
upp varorna pa rullbandet.

Problemformulering och syften: Uppsatsen behandlar investeringen sjdlvscanning ur ett
ekonomiskt perspektiv samt kundperspektiv och problemformuleringen lyder enligt f6ljande:
Hur har sjdlvscanning paverkat dagligvaruhandeln ur ett I16nsamhetsperspektiv? Nedanstaende
syften har ocksa anvints: Hur har kunderna paverkats, handlar de mer i denna butik nu 4n
tidigare? Lonar sig investeringen, har forsédljningen okat?

Avgriansning: Vi har avgrinsat oss till tva butiker i samma butikskedja som har haft
sjalvscanning ungefir lika lidnge.

Tillvigagangssitt: Butikscheferna i de tva butikerna, personalen samt totalt 120 kunder har
personligen intervjuats under uppsatsens gang. Vi har dven gjort en telefonintervju med
chefen for Butiksdata inom ICA Sverige. Foljande modeller har anvints for att besvara
ovanstaende fragestillningar: fyrkantsmodellen, trekantsmodellen och 16nsamhetspyramiden.
Dessa modeller forklaras narmare i uppsatsen. Dessutom har nyckeltal berdknats for att se den
ekonomiska utveckling och om mgjligt relatera denna till sjdlvscanning. Lojalitetsfragor och
kundernas attityder till sjdlvscanning framkommer ocksa av de gjorda kundintervjuerna.

Resultat och slutsatser: Investeringen visade sig vara lonsam men forsidljningsokningen
skiljde sig at mellan de bada butikerna. Sjidlvscanning fungerar som ett konkurrensmedel
genom differentiering. Kunderna ansag att de sparade tid och att det var ett praktiskt sitt att
handla pa.

Forslag till fortsatt forskning: Jamfora en vanlig kassa med en sjdlvscanningkassa vad
giller 16nsamhet samt undersoka om antalet sjukskrivningar har paverkats av inforandet.



Forord

Maénga personers engagemang och delaktighet har krivts vid genomforandet av denna
uppsats. Vi vill borja med att tacka vara butiker som har stéllt upp med tid och material, Johan
Hellstrom (chef butiksdata) och var uppdragsgivare Magnus Kroon pa Svensk Handel.
Slutligen vill vi rikta ett tack till var handledare professor Thomas Polesie som har bistatt med

manga bocker.
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Definitioner

1 Definitioner

Butiksdensitet ar enligt SCB och HUI antal butiker i dagligvaruhandeln och sdllankops-
varuhandeln per 10 000 invanare. (Handeln i Sverige, 2005)

Dagligvaror bestar av ett ordinarie utbud av varor och ett utbud av specialvaror. Exempel pa
varor i det ordinarie utbudet &r livsmedel, tvittmedel, hygienprodukter, tidningar, tobak och
blommor. (Holmberg, 2004)

En dagligvarubutik ér en butik med ett allsidigt sortiment av dagligvaror och i manga fall ett
utbud av specialvaror som till exempel husgerad och strumpor. (Holmberg, 2004)

EAN-kod 4r en forkortning av European Article Numbering och den bestar av en
sifferkombination som aterges i form av en ldsbar optisk strecksymbol. Denna kod fungerar
som en varas personnummer och bestar vanligtvis av 13 siffror. (Kylebick, 2004)

HUI  definierar  forsdljningsprisindex ~ som  relationen i  dagligvaruhandeln,
sdllankdpsvaruhandeln och den egentliga detaljhandeln mellan faktisk omsittning och
forsdljningsunderlaget multiplicerat med 100. (Handeln i Sverige, 2005)

Forsdljningsunderlaget dr rikets genomsnittliga forsédljning multiplicerat med befolkningen i
kommunen. Detta stills mot den faktiska omsittningen och direfter gar det att ridkna fram
forsdljningsindex. (Handeln i Sverige, 2005)



Inledning

2 Inledning

Inledande kapitel presenterar kort bakgrunden till detaljhandeln. Bakgrunden bestdr av en
introduktion till dmnet samt en historisk tillbakablick, vilken har lagt grund till problem-
formuleringen. Syften har formulerats for att precisera undersokningsproblemet ytterligare.

2.1 Problembakgrund

Fram till den tidiga efterkrigstiden var de manuella butikerna dominerande inom varuhandeln.
Nya forsiljningsformer utvecklades dock under 1950-talet. Under denna period utvecklades
ocksa de stora blocken ICA och KF, samtidigt som varuhusen hade sin kraftigaste utveckling.
(Kyleback, 2004) Implementeringen av sjalvbetjaning kriavde storre butiksyta, vilket
medforde att antalet stormarknader utanfor stadskédrnan dkade. (Ranhagen, 2002)

Handelns utveckling har gétt allt mer mot sjdlvbetjdning, numera ar kunden medproducent i
den svenska dagligvaruhandeln. I utvalda butiker kan kunden sjdlv under sin inkdpsrunda,
med hjélp av en handdator, scanna in sina varors EAN-koder och samtidigt se hur mycket de
har handlat for. Detta koncept kallas sjalvscanning och forvéntas innebéra att kunderna slipper
de langa kassakderna genom att de inte behdver plocka upp varorna pa rullbandet. (Bergstrom
& Pettersen, 2006)

Handelns utredningsinstitut (HUI) spar att aktorerna inom detaljhandeln i framtiden kommer
att bli storre och firre. Dessutom tror HUI att en allt stérre andel av den totala omséttningen i
detaljhandeln kommer att ske utanfor stadskidrnorna i stora kopcenter. (Jacobsson, Johansson
& Larsson, 1996)

2.2 Problemformulering
Hur har sjdlvscanning paverkat dagligvaruhandeln ur ett lonsamhetsperspektiv?

2.3 Syfte

e Hur har kunderna paverkats, handlar de mer i denna butik nu &n tidigare?
e Lonar sig investeringen, har forsédljningen okat?

2.4 Avgransning

Var kontaktperson pa Svensk Handel foreslog fyra butiker. Pa grund av begrinsad tid och att
uppsatsen endast omfattar 10 veckor har vi avgrinsat oss till tva butiker som har haft
sjalvscanning ungefir lika ldnge, varav butik B ligger i Viastra Gotaland. Anledningen till att
vi har valt tva butiker fran samma butikskedja dr att vi ville underlitta jamforbarheten mellan
de olika undersokningsenheterna da de har samma foretagsform.

2.5 Tillvdgagangssitt

Vi har anvidnt oss av fyrkantsmodellen, trekantsmodellen, 16nsamhetspyramiden samt
nyckeltal for att beskriva den lonsamhet som sjédlvscanning genererar. Modellerna som har
anvints 1 uppsatsen har anpassats till det valda dmnet. Pyramiden har isolerat sjdlvscanning
som enskild variabel medan nyckeltalen och 6vriga modeller visar hela butikens utveckling.
Vid berdkningar av nyckeltal samt fyrkantsmodellen har hénsyn tagits till obeskattade
reserver, vilka har delats upp i eget kapital och skatteskulder.
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Var avsikt med uppsatsen har inte varit att generalisera utan den har varit att avldsa eventuella
trender. Tyngdpunkten ligger pa empiri och analys eftersom vi har fatt samla in mycket
information sjélva i brist pa faststillda teoretiska modeller i amnet.

2.5.1 Informationss6kning

Vid insamling av sekundérdata till teoriavsnittet har vi anvint oss av olika typer av killor for
att erhalla ett trovérdigt och giltigt resultat som kan replikeras av annan forskare. Dérfor har
vi bearbetat litteratur fran var handledare och biblioteket, var kontaktperson pa Svensk
Handels tillgdngliga litteratur, forskningsavhandlingar, andra uppsatser som behandlar
liknande problem samt ICA:s egna informationsbroschyr om sjidlvscanning. Exempel pa
sokord som vi har anvint oss av dr foljande; selfscanning, sjidlvscanning, nyckeltal,
lonsamhetsmodeller, detaljhandel, etcetera.

2.5.2 Intervjuer

Vid insamling av primirdata har ett antal intervjuer utférts med 6ppna fragestéllningar. Vi har
gjort en telefonintervju med chefen for Butiksdata 1 ICA Sverige AB. Personliga intervjuer
har gjorts med butikschefer, personal och kunder pa plats i de aktuella butikerna.
Kundintervjuerna delades upp i tva kategorier, sjdlvscanningkunder och icke sadana kunder.
Totalt intervjuades 60 kunder i vardera butiken, med en hilftenférdelning mellan de olika
kategorierna. Enligt den Centrala Gréinsvirdessatsen skall storleken pa urvalet uppga till minst
30 for att kunna erhélla ett statistiskt sikerstillt resultat och utldsa eventuella trender
(Dahmstrom, 1996). Detta &dr anledningen till att vi har valt att intervjua 30 kunder per grupp.
Vi har dven fatt finansiell information av butikscheferna i form av resultat- och
balansrikningar for att kunna gora alla beridkningar. Dessutom har vi dven haft mojlighet att
fraga controllern om uppgifter som vi har saknat.

Samtliga intervjupersoner, forutom kunderna, har fatt kontrollera svaren for att oka
intervjuernas trovirdighet samt giltighet. Ddremot dr vi medvetna om att butikscheferna kan
ha varit forsiktiga i sina svar for att ge en forskonande bild av sin verksamhet. Aven
kundernas svar skall i vissa fall tolkas med forsiktighet dd manga var stressade vid
intervjutillfallet och kanske inte tinkte Gver svaren sa noga. Vi har forsokt halla oss kritiska i
vart forhallningssitt till sddana osdkerhetsfaktorer genom att beakta relevant fakta.
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3 Teoretisk referensram

Den teoretiska referensramen lidgger en faktamdssig grund till uppsatsen och utreder
anvinda begrepp. Hdr forklaras detaljhandelns struktur ndrmare och de valda teoretiska
modellerna, nyckeltalen samt ICA som koncern beskrivs. Termerna lojalitet och sjilvscanning
behandlas ocksa i detta avsnitt.

3.1 Detaljhandeln

Handeln utgor en integrerad del av samhéllekonomin och Sveriges ekonomi ér till mangt och
mycket beroende av vad som hénder i denna sektor. Den privata konsumtionen utgdr ungefar
hilften av Sveriges BNP. Under ar 2005 konsumerade de svenska hushallen varor for 1 284
miljarder kronor, varav en tredjedel gick till detaljhandeln. Detaljhandeln omfattar all
forsdljning av dagligvaror och sillankopsvaror till konsumenter med undantag for
systembolags-, apoteks-, bensin- och bilhandeln. Dagens detaljhandel byggs till stor del upp
av kopcentrum utanfor stadskdrnorna. (Handeln i Sverige, 2006)

Framgangsfaktorerna inom detaljhandeln #r framst kopkraft och attraktion. Den totala
efterfragan inom detaljhandeln mits i termer av kopkraft. Vanligtvis dr kunderna inte beredda
att aka hur langt som helst for att gora sina inkop och ddrmed sitter kopkraften inom
upptagningsomradet grianserna for handelns storlek. Pa grund av den konkurrens som finns i
handeln ricker det inte bara med en god kopkraft, dven om detta naturligtvis underlittar. Den
enskilda butiken eller kopcentret maste ocksa vara attraktivt for kunderna. Utvecklingen i
befolkningsstruktur och inkomstnivéer dr ocksa avgorande faktorer for handelsutvecklingen i
ett avgransat omrade. (Handeln i Sverige, 2006)

ICA, Coop och Axfood dr de tre stora detaljhandelsgrupperna som dominerar marknaden.
Tillsammans star de for cirka 70 procent av forsiljningen av dagligvaror i Sverige. (Handeln i
Sverige, 2006) ICA-gruppens butiker dr dominerande bade till forsédljning och antal. ICA har
dubbelt sa manga butiker och en dubbelt sa hog forsiljning som butikerna inom KF. (Handeln
i Sverige, 2006) Ar 2005 hade ICA 1 417 butiker runt om i Sverige som tillsammans hade en
forsdljning uppgaende till 81 miljarder inklusive moms. (ICA:s verksamhetsberittelse, 2005)

I Vistra Gotaland uppgick forsdljningen inom detaljhandeln till 75 miljarder kronor under
2005. Under aren 2001-2005 hade Vistra Gotaland en hogre genomsnittlig tillvaxt @n riket i
stort, 21 procent. Forsédljningen av sidllankopsvaror okade under samma period med 27
procent.(Handeln 1 Sverige, 2006) Vistra Gotaland hor till ett av de tre lan som har ett
forsdljningsprisindex som overstiger 100 pa savil dagligvaror som sillankopsvaror. (Handeln
1 Sverige, 2005) Butiksdensiteten i1 ldnet ligger under riksgenomsnittet, men den varierar
betydligt mellan kommunerna. (Handeln i Sverige, 2005)

3.2 Fyrkantsmodellen

Den ekonomiska utvecklingen i butiken kan illustreras med hjdlp av fyrkantsmodellen. Denna
modell anvinds for att se sambanden mellan butikens balans- och resultatrakning och pa detta
satt fa en Overskadlig bild av verksamheten. Modellen skiljer pa intikter, kostnader,
tillgangar, skulder och eget kapital samt visar butikens resursanviandning och dess stillning
vid periodens slut.
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Figur 1: Fyrkantsmodellen. (Killa: Polesie, 1995, Drift & Finans)

Modellen tydliggor for vilka fordndringar som paverkat butiken samt hur dessa har berort
butikens tillgdngar och skulder. Den kan informera om hinder och ibland dven visa
mojligheter for rorelsen. Balansrikningens olika poster gar att koppla till butikens kostnader
och intdkter. Fyrkantens olika sidor visar grafiskt forhallandet mellan de olika balans- och
resultatposterna. Med hjélp av detta kan flera fyrkanter goras som sedan laggs proportionerligt
over varandra for att fa en 6verskadlig bild av butikens utveckling under aren.

Pa tillgangsidan &terges butikens investeringar och andra resurser som anvinds i
verksamheten. Externa intressenters fordringar pa butiken finns pa skuldsidan, dir ocksa eget
kapital ligger det vill siga det som dgarna har satsat i butiken. Det egna kapitalet utgor basen 1
verksamheten. Intdktsidan visar butikens samtliga intikter, sasom rorelseintdkter, finansiella
intdkter, extraordindra intdkter och bokslutsdispositioner. Resursanvindning i den l6pande
driften visas pa fyrkantens kostnadssida. Skulle butiken ga med vinst syns det i det nedre
hogra hornet av figuren. Skulle det vara ett forlustresultat visas det i samma horn, men detta
undviks helst. Om rorelsen inte ger nagon utdelning vid vinst, 6kar det egna kapitalet och vid
forlust minskar det egna kapitalet. (Polesie, 1995)

3.3 Trekantsmodellen

Trekantsmodellen visar relationen mellan de tre parametrarna; finans, subjekt och objekt. Det
kapital som butiken far in genom forsiljning redovisas under finans och &r ur det finansiella
perspektivet en viktig komponent. Personalen och deras kompetens hamnar under hornet for
subjekt. Objektet star for den huvudsakliga verksamheten som rorelsen bedriver. I en butik
motsvarar detta forsdljning av varor till kund. Med hjidlp av modellen gar det sedan att férdela
finans pa subjekten eller objekten for att fa se relationen mellan dessa. (Total - fran olja till
energi, 2005)

Finans

Subjekt Objekt
Figur 2: Trekantsmodellen. (Killa: Holm & Jonsson, 2005, TOTAL)

3.4 Investeringar

En investering innebér att binda sig for finansiella utgifter i syfte att erhalla inkomster.
Butiken i fraga star for risktagandet som senare forhoppningsvis skall leda till att ny kapacitet
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tillfors. Investeringen tillfor foretaget en rad sdreffekter bade i form av risker och tinkbara
kostnader och intidkter. Det ekonomiska virdet av ny kapacitet dr beroende av vilken gammal
kapacitet som finns och vad tillskottet av resurser tillfér den. Investeringsbedémningar
behandlar i huvudsak séreffekterna av sidrskilda handlingsalternativ som antingen okar eller
bibehaller rorelsens kapacitet.

Storre investeringar som gors i en verksamhet har en kraftig resultatpaverkan och dérfor ér det
angelédget att bedoma dess effekter pa savil planerings- som utfallsstadiet. En verksamhets
langvariga utveckling &r i hog grad beroende av vilka typer av investeringar som gors.
Investeringarna skapar ofta en nddvindig grund for de framtida affirsmissiga hindelserna,
men kan ocksd innebdra framtida rorelserisker. Likvida medel binds i ny kapacitet vars
framtida utfall 4r osidkert. Ytterligare en riskfaktor &r att obligatoriska finansiella ataganden
gors medan kapacitet byggs upp som har en begrinsad alternativanvindning.

Nir en verksamhet satsar pa en ny investering anskaffas hallbara resurser och finansiella
ataganden gors. Uppoffringar och fordelar sprids ut 6ver investeringens livsldngd. Det blir
hirmed nodvindigt att genomféra ridnte- och riskavvidgningar. Vid beddmning av ett
investeringsalternativs konsekvenser dr det viktigt att dels beakta utvecklingen under
investeringens hela livslangd, men dven en periodvis uppfoljning av dess konsekvenser &r
nodvindig.

Investeringskalkyler utgdor det huvudsakliga underlaget for beslut medan periodiska
redovisningsmatt har en utmérkande funktion bade pa planerings- och utfallsstadiet. Metoden
bedomer en investerings forvintade, framtida kassafloden och baseras pa ett langsiktigt
perspektiv. Det periodiska redovisningsperspektivet dr ddremot kortsiktigt. Kalkyl- och
redovisningsmatt skiljer sig at pa flera sitt. Utgangspunkten for berdkning av kalkylmatten dr
de forvintade kassaflodena medan redovisningsmatten utgar fran de realiserade intékterna.
Eftersom kalkylmatten bygger pa svaruppskattade ekonomiska forvintningar krivs dven
utfallsmatt som grundar sig pa verkliga virden for att kunna gora periodvisa aterkopplingar.

Den traditionella redovisningens periodiska matt har betydelse vid ansvarsfordelning fran
central till lokal niva. Vil avskiljda ansvarsomraden ir en viktig grund for styrning.
Rollforviantningar och eventuellt oklara ansvarsforhallanden klargoérs genom att ansvaret
preciseras. De komplexa ekonomiska systemen blir ldttare att Overblicka tack vare de
traditionella kalkyl- och redovisningsmatten. Om en koncern delegerar ner resultatansvaret pa
butiksniva bor redovisningsmatten framst avspegla uppfoljning av resultat. Redovisningsmatt
som avser separata resultatenheter aterspeglar de avkastningskrav som stdlls pa enheten.
(Johansson & Ostman, 1992)

Vid beaktande av den finansiella informationen bor dessa tva faktorer uppmirksammas:

e Redovisningsmatt, det vill siga matt som virderas pa samma sitt enligt specifika
redovisningskonventioner. Det traditionella resultatbegreppet som baserar sig pa den
historiska anskaffningskostnaden dr det mest accepterade mattet offentligt sett.

e Kalkylmatt, det vill siga matt som ddremot bestar av teoretiska virden och é&r
uppskattningar av framtida kassafloden. Kalkylmatten grundar sig pa alternativ-
kostnadsbegreppet och framstills ofta i form av diskonteringsmodeller.
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3.5 Lonsamhetsmetoden

Lonsamhetsmetoden &r ett verktyg for ledare att pa ett realistiskt, inspirerande och enkelt sitt
forbittra sin 1onsamhet. Metoden uppstod for att tillfredsstdlla behoven pa okad realism,
forenkling och bittre ekonomisk information som kunde urskiljas vid anvéndning av den
traditionella redovisningen. (Hansen, 1976)

Kéannetecknande for Ionsamhetsmetoden &dr att detta verktyg stravar efter att
tillfredsstélla kravet pa realism i berdkningarna. Metoden skall anpassas till den
problemstillning som den avser att tydliggora.

Metoden vill ocksa forenkla de ekonomiska berdkningarna. Informationen i den
traditionella redovisningen blir ofta for komplicerad och ledningen kan ha svart att
tolka betydelsen bakom siffrorna. Lonsamhetsmetoden foresprakar anviandning av
specifika nyckeltal, sa kallade jamforelsetal, som beskriver rorelsens aktiviteter.

Kravet pa forenkling har i sin tur lett fram till en onskan fran ledningens hall om
biittre  ekonomisk  information.  Utmirkande for  lonsamhetsmetoden — &r
lonsamhetspyramiden som ir en grafisk illustration 6ver 6verskottsgraden. Tack vare
denna visuella teknik kan ledningen pa ett littare sitt planldgga, kontrollera och
analysera sin ekonomiska verksamhet.

Detta synsitt dr i sin tur uppdelad i tre grundldggande principer:

e Vetskap om verkligheten (analys) ger de bista mojligheterna for utvecklandet av
konstruktiva idéer.

¢ Planering om framtida utfall i form av ekonomiska berdkningar skapar riktlinjer
for butikens mal.

e Jamforelse mellan planerat och verkligt utfall (kontroll) ger snabb och tydlig
vigledning om var ytterligare resurser behover séttas in.

3.5.1 Lonsamhetspyramiden

Lonsamhetspyramiden &r en analys- och berdkningsmodell som &r praktisk att anvinda nér en
lonsamhetsanalys skall goras. Det ricker inte med enbart extern redovisningsinformation,
utan det krdvs dven information fran den interna redovisningen for att kunna goéra en
l6nsamhetspyramid. Pyramiden bestar av tre olika delar; 6verskottsformaga, kapitalbindning
samt nyckeltal. (Ring & Lonnqvist, 1997)

Overskottsformdgan visar butikens formaga att frambringa dverskott, vilket krivs for
att verksamheten skall kunna Overleva pa sikt. Resultatrikningen anvéinds som
underlag nir 6verskottsformagan skall beriknas.

Syftet med att berikna kapitalbindningen ér att se om tillgangarna anvinds effektivt
nog for att na den givna forsiljningen samt overskottet. Som underlag anvinds
balansrakningens tillgangssida.
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e For att underlitta arbetet med analys, planering samt kontroll av 16nsamheten anvénds
nyckeltal som ekonomiska matt. Dessa beriknas med utgangspunkt fran resultat- och
balansridkningen samt den interna redovisningen.

Forsiljning
Técknings-
) P bidrag 1
Sérkostnader _ ——» Marknads-
utbyte —
Marknads- - P Overskott
forings-
kostnader -
—» Overskottsgrad
+ Ovriga /
kapacitets-  |—
kostnader

Forsdljning

Total kapacitets-
kostnad

Figur 3: Del av 16nsamhetspyramiden. (Kélla: Ring & Lonnqvist, 1997)

3.5.1.1 Forsiljning
Fakturerad forsiljning ar det forsta steget i Ionsamhetspyramiden och denna siffra kan behova
korrigeras innan anvindning. Dessa justeringar kriver tillgang till bolagets interna
redovisning. Den totala forsdljningen &r utgangspunkten och nedanstaende post skall reducera
vérdet:
e Rabatter till kunder skall inte redovisas under nagon kostnadspost utan de reducerar
bruttoforsiljningen.

Endast intdkter som hor till den “normala” verksamheten skall medriknas i
bruttoforsiljningen. Lonsamhetspyramiden betraktar inte extraordindra intdkter. Forsiljning
av butikslokaler hor inte till den dagliga verksamheten och medridknas didrmed inte i
bruttoforsédljningen. (Ring & Lonnqvist, 1997)

3.5.1.2 Sirkostnader

Det &r viktigt att sarskilja sdrkostnaderna for att gora en korrekt bedomning av
overskottsgraden. Sarkostnaderna for sjdlvscanning &dr sadana kostnader som skulle falla bort
om all anvindning av denna investering skulle upphora.

Begreppet “rorliga kostnader” anvinds ofta liktydigt med sédrkostnader. Rorliga kostnader
definieras som kostnader vars totalsumma #ndras kontinuerligt med tillverkad méngd. De
rorliga kostnaderna varierar med tillverkningsvolymen medan sdrkostnaderna anknyter till ett
visst handlingsalternativ. Nir endast en viss volymforandring av tillverkade varor sker dr dock
de bada begreppen likvirdiga.
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Lars Ostman menar att trots denna skillnad mellan sirkostnader och rérliga kostnader sé
anvinds ofta i praktiken en approximation. Sirkostnaden for en vara betraktas da som den
rorliga kostnaden. Detta forfarande kan dock vara motiverat om redovisningsarbetet blir
billigare och enklare.

Sarkostnaderna star i en direkt relation till en tdckningsbidragstransaktion (forsiljning). Nar
en given intdktsenhet har salts skall denna jimforas med sdrkostnaden. Direkt 16n ingar
normalt i sdrkostnaderna. Nar sidrkostnaderna kring sjdlvscanning skall berdknas ingar direkt
16n avseende den personal som arbetar med den enskilda investeringen. Serviceutgifter kring
maskiner ingar emellertid inte i sdrkostnaderna utan skall ses som kapacitetskostnad. (Ring &
Lonnqvist, 1997)

3.5.1.3 Marknadsforingskostnader

Marknadsoringskostnaderna hdamtas dven de fran den interna redovisningen. Det ir de totala
kostnaderna som krévs for att kunna sdlja en viss produkt eller tjanst pa marknaden. Hit
riknas bland annat reklam, kostnader avseende Public Relations, annonskostnader,
marknadsundersokningar. (Ring & Lonnqvist, 1997)

3.5.1.4 Ovriga kapacitetskostnader

Nir uppdelningen av sdrkostnader och marknadsforingskostnader har gjorts sa ir resterande
kostnader hénforliga till Ovriga kapacitetskostnader. Varje verksamhet har sitt
kapacitetsunderlag som krivs for att den skall kunna uppfylla sitt huvudsakliga syfte. En butik
har som mal att silja varor och da genererar kapacitetsunderlaget resurser som forbrukas
genom kapacitetskostnader.

Ovriga kapacitetskostnader stir inte i direkt relation till en tickningsbidragstransaktion.
Administration, avskrivningar, driftskostnader, hyror, forskning och utveckling samt
produktutveckling dr samtliga exempel pa kostnader som hanfors till denna grupp.

Lonsamhetspyramiden analyserar begreppet overskott oberoende av foretagets finansiering
och dérfor medriknas inte rintekostnader. Endast kostnader som dr “normala” for butikens
verksamhet skall medriknas i Ovriga kapacitetskostnader. Extraordindra kostnader som
uppkommer pa grund av enstaka transaktioner, skall inte beaktas i denna analys. (Ring &
Lonnqvist, 1997)

3.5.1.5 Totala kapacitetskostnader

Butikens totala rorelsekostnader kan utldsas av de totala kapacitetskostnaderna. Férutom de
ovriga kapacitetskostnaderna sa ingar dven kostnader for organisation och marknadsforing i
detta begrepp. (Ring & Lonnqvist, 1997)

3.5.1.6 Tickningsbidrag 1

Det totala tdckningsbidraget visar vad som aterstar da sédrkostnaderna dragits ifran
forsdljningen. Tackningsbidraget visar med andra ord vad som aterstar av intdkterna da de
specifika kostnaderna har beaktats. Denna restsumma skall sedan anvéindas for att ticka
ovriga kostnader. Vetskap om tickningsbidrag per enskild produkt ger en indikation pa varje
produkts andel till att ticka de Ovriga kostnaderna. Vid lonsamhetsanalyser bor darfor
tackningsbidraget for enskilda produkter beaktas. (Ring & Lonnqvist, 1997)
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3.5.1.7 Marknadsutbyte

Effekten av olika marknadsforingsinsatser for olika produkter, kunder, marknader och
regioner kan utlisas av marknadsutbytet. Den Onskade avkastningen per satsad
marknadsforingskrona kan kontrolleras mot det verkliga utfallet i marknadsutbytet for att se
om satsningarna har genererat ett ekonomiskt utbyte i form av ett positivt resultat.

3.5.1.8 Overskott
Butikens rorelseresultat efter avskrivningar utgoér rorelsens oOverskott. Overskottet dr ett
resultatmatt som inte paverkas av butikens finansiering.

3.5.1.9 Overskottgrad

Overskottsgraden visar hur relationen mellan intikter och kostnader ser ut i férhillande till
forsiljningen. Vid en konstant forséljning blir dverskottsgraden hogre om kostnadsnivan
sjunker och vice versa. Overskottsgraden kan ses som ett métinstrument som ldser av butikens
affarsformaga och effektivitet. Lopande kontroller av 6verskottsgraden underlittar for butiken
att kontrollera att overskottets storlek stimmer 6verens med ledningens Overlevnads- och
tillvaxtmal.

3.5.1.10 Téckningsgrad

Tackningsbidragets andel av forsédljningen kan utldsas av tickningsgraden. Tackningsgraden
anger i procent hur mycket butiken tjénar pa varje sald krona exklusive varans sidrkostnader.
En produkts marginal i procent motsvarar vanligen tickningsgraden. Berdkningen av detta
nyckeltal framgar av nedanstaende formel:

Tdckningsbidragl

Téickningsgrad = —
Forsdljning

Butikens intdkts- och kostnadsstruktur framgar av tdckningsgraden. Procentuellt liaga
sarkostnader innebir en hog tickningsgrad. Hoga sirkostnader orsakar diremot en lag
tackningsgrad. Om priset hojs eller sédrkostnaderna sidnks kan tdckningsgraden forbittras.
(Ring & Lonnqvist, 1997)

3.5.1.11 Nollpunkt

Vid en viss forséljningsintikt nar butiken ett nollresultat och detta kan ldsas ut av nollpunkten.
En forutsittning for att fa fram den korrekta nollpunkten #r att samma intdkts- och
kostnadsstruktur for butiken anvénds. Nollpunkten kan brytas ned pa olika varor for att se
skillnader i tdckningsgrad och de olika stora kapacitetskostnaderna som dessa varor drar.
(Ring & Lonnqvist, 1997) Nollpunkten berdknas enligt nedanstaende formel:

Totala kapacitetskostnader

Nollpunkt = -
Tdckningsgrad

3.5.1.12 Sédkerhetsmarginal

Sékerhetsmarginalen visar forséljningens bidrag till 6verskottet. Den visar dven den maximala
forsiljningsminskning som kan ske innan butiken nar nollpunkten eller gar med forlust. Om
butikens verksamhet redan &r tillfilligt forlustbringande, talar sdkerhetsmarginalen om hur
mycket forsédljningen maste 6ka i procent for att vinda trenden. (Ring & Lonnqvist, 1997)
Sikerhetsmarginalen fas fram genom foljande operation:

10
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Forsdljning — nollpunkt

Sciker hetsmarginal = .
Kapacitetsgrad

3.5.1.13 Marknadsutbytesgrad

Fortjansten pa varje forsidljningskrona kan utlisas av marknadsutbytesgraden. Detta
forutsitter att sdrkostnader och marknadsforingskostnader forst har exkluderats. Mattet visar
effektiviteten i butikens marknadsforing. (Ring & Lonnqvist, 1997) Marknadsutbytesgraden
riknas fram genom nedanstaende formel:

Marknadsutbyte
Forsdljning

Marknadsutbytesgrad =

3.5.1.14 Kapacitetsgrad

Butikens totala effektivitet framgar av kapacitetsgraden samtidigt som nyckeltalet dven visar
om organisationen dr rdtt anpassad till nuvarande sald volym. Kapacitetsgraden framgar
genom foljande formel:

Tickningsbidrag 1

Kapacitetsgrad = -
Totala kapacitetskostnader

Om kapacitetsgraden &r lika med 1,0 innebér detta att tdckningsbidraget precis racker till for
att ticka uppkomna kostnader for produktion, forsdljning och organisation. I detta fall blir
overskottet ett nollresultat. Om kapacitetsgraden ddaremot skulle dverstiga 1,0 gor foretaget ett
overskott men om nyckeltalet understiger denna siffra sa blir det underskott. Nir
kapacitetsgraden sjunker innebdr detta att kapacitetsunderlaget utnyttjas pa ett mindre
effektivt sitt. (Ring & Lonnqvist, 1997)

3.6 Nyckeltal

Resultat- och balansrikningar utgér en kvantitativ framstillning av butikens resultat. For att
forbittra jimforbarheten mellan olika butiker bor vissa faktorer stillas 1 relation till varandra.
Vid effektivitetsbedomning av en investering kan exempelvis omsittningen i absoluta tal
relateras till butikens omsittning eller antal anstéllda. Nyckeltalen visar inte verksamhetens
framtida utveckling, men didremot den historiska.

Nyckeltal anvinds for att de separerar rorelsens verksamhet i olika delar, mojliggor bransch-
och konkurrentjamforelser, fungerar som maétinstrument for foOretagets ekonomiska
effektivitet, belyser butikens starka och svaga sidor, mojliggdor ansvarsdelegering samt
forenklar beslutsfattandet i butiken. (Ring & Lonnqvist, 1997)

3.6.1 Rantabilitet pa totalt kapital

Réntabiliteten pa det totala kapitalet askadliggor vinstutvecklingen i forhallande till det totala
kapitalet. En vinst som bidrar till en hog forrdntning paverkar rintabilitetsmattet positivt och
ger en 0kad 1onsamhet. Detta nyckeltal dr opaverkat av verksamhetens kapitalstruktur da det
beaktar det totala kapitalet utan hiansyn till uppdelning mellan skulder och eget kapital. Risken
som butiken tar genom sin dagliga verksamhet beror pa den tillimpade butikspolitiken. Denna
ar uppdelad i bland annat pris-, marknads-, investerings- och produktpolitik och risken kan
utldsas genom rintabilitetens spridning over tid. En grundliggande forutsittning for att
rantabilitetsmattet skall ge en rittvisande bild av butiksverksamheten #r att butiken fritt kan

11
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vilja mellan lanefinansiering och finansiering genom eget kapital. (Johansson & Ostman,
1992)

RT = Re sultat efter finansiella poster + rintekostnader

Genomsnittligt totalt kapital

3.6.2 Rantabilitet pa eget kapital

Réntabiliteten pa det egna kapitalet visar avkastningen pa #garnas investerade Kkapital.
Nyckeltalet betonar med andra ord avkastningen pa det egna kapitalet men analyserar dven
rorelsens finansiering. Det gar att utldsa rorelserisken som verksamheten tar genom att
betrakta spridningen av rintabiliteten 6ver tiden. Denna risk tar hdnsyn till den samlade
butikspolitiken men inkluderar Aven finansieringspolitik. (Johansson & Ostman, 1992)

_ Resultat efter finansiella poster

RE . . .
Genomsnittligt eget kapital

3.6.3 Soliditet

Soliditeten visar det egna kapitalets storlek i forhallande till det totala kapitalet. Detta
nyckeltal miter verksamhetens finansiella styrka och visar rorelsens langsiktiga
betalningsformaga. En hog soliditet innebér att verksamheten med en storre sannolikhet
overlever konjunkturnedgangar. (Nilsson, Isaksson & Martikkainen, 2002)

Eget kapital
Totalt kapital

Soliditet =

3.6.4 Kassalikviditet

Likviditeten uttrycker verksamhetens kortsiktiga betalningsformaga. Nyckeltalet anses ofta
vara den mest kritiska foreteelsen for verksamheten, eftersom en likviditetsbrist genast bidrar
till att butiken forsitts i en akut situation. En vanlig tumregel dr att butikens kortfristiga
skulder skall kunna betalas med verksamhetens likvida medel. Detta betyder att rorelsens
kassalikviditet bor 6verstiga 100 procent. (Nilsson, Isaksson & Martikkainen, 2002)

Kassalikviditet = Summa omsdttningstil 1g angar — Varulager

Summa kortfristiga skulder

3.6.5 Lageromsattningshastighet

Lageromsittningshastigheten anger antalet ganger som lagret omsitts i relation till
forsdljningen. En hog lageromsittningshastighet bor efterstrivas av butiken da en hogre
omsittningshastighet bidrar till en ldgre kapitalbindning i lagret. Ddrmed minskar behovet av
rorelsekapital och samtidigt reduceras inkuransrisken genom kortare lagringstid. (Ring &
Lonnqvist, 1997)

Forsdljning

Lageromsdittningshastighet = ——
Genomsnittligt lager

12
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3.6.6 Forsaljning per arbetad timme (FPAT)

Ett vanligt forekommande nyckeltal inom dagligvaruhandeln dr det sa kallade FPAT. Den
totala forsdljningen relateras till antalet arbetade timmar i butiken.

FPAT = Total forsdljning

Antal arbetade timmar

3.7 Lojala kunder

I slutdndan &r all detaljhandel beroende av konsumenterna. Vad, nir, hur och varfér kunderna
handlar kan forklaras genom att betrakta deras inkomster, attityder och valmgjligheter. Dérfor
ar det viktigt att uppméarksamma kundernas lojalitet. Kundlojalitet innebédr en bendgenhet att
kopa ett speciellt varumérke eller handla i en viss butik. En kund som ér lojal gor det till sin
vana att besoka samma butik for att gora sina inkop. Lojaliteten &ar ett fenomen som é&r
varaktig over tid. En forutséttning for att kundlojalitet skall foreligga ér att kunden har flera
valalternativ att vilja emellan. En kund som &r tvingad att handla i en sirskild butik, pa grund
av att det inte finns nagot annat inkOpsstille inom rimligt avstand, betraktas inte som
lojal.(Holmberg, 2004)

3.7.1 De lojala kundernas bidrag till Ioinsamheten

Det ar létt att tro att lojala kunder skulle vara mer 16nsamma &n andra. Uppfattningen bygger
ofta pa att den lojala kunden handlar mer och kostar mindre att expediera, dn kunder som har
en formaga att stindigt vilja olika butiker. Aaker (Professor i marknadsforing) menar att
butiker inte behover spendera lika mycket pa marknadsforingskostnader for att locka lojala
kunder som nér det giller att attrahera andra kundgrupper. Lojala kunder dr ddrmed billigare 1
drift och mer l6nsamma. Butikens driftskostnader dr dessutom vanligtvis hogre i borjan av en
kundrelation jamfort med ndr en stabil sddan mellan butik och kund har etablerats.
(Holmberg, 2004)

Detta enkla samband mellan lojalitet och 16nsamhet kan dock ifragasittas. Det dr svart att
undersoka om ett sadant samband verkligen existerar. Det individuella beteendet beskrivs i
termer av lojalitet medan det ackumulerade ekonomiska resultatet beskrivs som lonsambhet.
Antingen maste varje enskild kunds lonsamhet beriknas separat eller ocksa maste hela
kundgruppens lojalitet rdknas ut. Ytterligare ett problem ligger i pastaendet att det &r billigare
att ha lojala kunder. (Holmberg, 2004) Enligt Soderlund ska storkundernas dkade kostnader
beaktas da dessa till exempel far miangdrabatt eller andra formaner och stillas i relation till
omsittningsokningen. Det kan med andra ord vara de kunder som inte far extraférmaner, till
exempel de mellanstora kunderna, som dr mest lonsamma. (Soderlund, 2001)

Lojala kunder ger i alla fall butiken en ©kad trygghetskdnsla da den vet att kunden
aterkommer. Verksamhetsplaneringen blir diarfor smidigare och de framtida intdkterna kan
uppskattas pa ett littare sitt. Oliver menar att foretag med lojala kunder kan ha ett mer
offensivt synsitt vid budgeteringen. Upplevs butiken som unik lockas kunderna inte lika
mycket av konkurrenternas erbjudanden och blir dirmed mindre priskinsliga. Butiken i fraga
skaffar sig darmed en konkurrensfordel genom differentiering. 1 sadana fall kan den
monopolistiska konkurrensen vidxa fram menar nationalekonomen Chamberlin. (Soderlund,
2001)
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3.8 ICA-koncernen’
Nedanstaende avsnitt beskriver ICA:s vision, mission, finansiella mal samt strategier.

3.8.1 Vision

ICA:s vision dr: Vi ska gora varje dag lite enklare”.

3.8.2 Mission

Deras mission lyder enligt foljande: Vi ska bli det ledande detaljhandelsforetaget med fokus
pa mat och maltider”.

3.8.3 Finansiella mal

Pa lang sikt vill ICA 6ka sin omsittning snabbare @n vad konkurrenterna okar pa respektive
delmarknad. ICA:s I6nsamhetsmal &r darfor att na en rorelsemarginal pa 3,5-4,0 procent och
avkastningen pa det egna kapitalet skall vara minst 14-16 procent &ver konjunkturcykel.
Soliditeten, den langsiktiga betalningsformagan, bor ligga mellan 30 och 35 procent.

3.8.4 Strategi

ICA:s arbetssitt karaktériseras av foljande nyckelord: prioritering, forenkling, samordning
och kostnadsreducering. I konkreta termer sammanfattas detta i nedanstaende strategier:

e Utnyttja ICA:s storskalighet genom samordningen av centrala funktioner och koncept.
Genom att samordna de centrala funktionerna pa nordisk niva kan synergier mellan
bolagen tas till vara.

® Lokalt anpassade koncept
Kunderbjudanden anpassas efter kundens onskemal pa savil den lokala som den
geografiska marknaden.

® Kostnadseffektivitet

® Pris och sortiment
Denna strategi gar ut pa att pressa priserna samt att anpassa sortimentet till det bittre.

®  Gemensam formatstrategi
I Sverige och Norge har ICA-koncernen en gemensam formatstrategi for sina
verksamheter. Denna omfattar fyra format; stormarknader, supermarket-, lagpris- och
nirbutiker.

e FEtablering och fornyelse av butiker

e Erbjuda ett sortiment med fokus pa egna mdrkesvaror, firskvaror och non-food
Dessa satsningar skall bidra till en 6kad forsdljning och 16nsambhet.

e Sambhdllsansvar
ICA kombinerar storskalighet med en stark lokal forankring. ICA vill arbeta for ett
langsiktigt hallbart samhélle genom att arbeta for en béttre miljé och hilsa hos kunder
och medarbetare.

'ICA:s verksamhetsberiittelse 2005
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3.9 Sjalvscanning

Under de senaste aren har informationsteknologin utvecklats i snabb takt. Enligt HUI kommer
denna utveckling att fortsitta atminstone till ar 2010. Den teknologiska utvecklingen utgor
tillsammans med internationaliseringen en av de viktigaste fordndringarna for den nordiska
handeln under kommande ar. Enligt HUI:s bedomning kommer informationsteknologin dock
att spela storre roll for informationsflodet mellan producent, grossist och detaljist. Ddremot
finns det ett antal andra tillimpningar av informationsteknologi som med stor sékerhet blir till
intresse for de enskilda hushallen. Ett exempel pa detta dr sjdlvscanning.

Butikernas scanningutrustning och streckkodssymboler pa forpackningarna underléttar arbetet
nér forsédljningstransaktionerna skall registreras. Dessa tva koncept bygger pa EDI-tekniken
som innebir en direkt 6verforing av strukturerad affirsdata mellan datorer pa elektronisk vig.
I dagsldget hanteras de flesta affédrstransaktionerna papperslost. (Jacobsson, Johansson &
Larsson, 1996)

Den portabla siljscanningen utnyttjas dn sa ldnge inte fullt ut av dagligvarubutikerna i Sverige
som tillimpar konceptet. Dagligvaruhandeln anvinder inte mojligheten att kommunicera pa
ett kommersiellt sdtt med kunderna genom den bidrbara handdatorn ndr inkOpen gors.
Framtiden far utvisa om sjidlvscanningens mojligheter kommer att utvecklas ytterligare.
(Bergstrom & Pettersen, 2006)

3.9.1 Fordelar med sjalvscanning enligt branschen

Systemet med sjdlvscanning innebér fordelar for savil dagligvaruhandeln i stort som for den
enskilda kunden. Kunderna far tillgang till speciella sjdlvscanningskassor dar registrering och
betalning gar fort vilket leder till kortare kassakder. Under hela inkopsrundan kan kunderna
dessutom f6lja slutsummans storlek i handdatorns display och pa sa vis ha mer kontroll 6ver
vad som handlas. Kunderna behover inte heller anstringa sig lika mycket vid upp- och
nedpackning av varor fran kundvagn till birkasse da antalet saidana moment reduceras.

Fordelar som kan atnjutas av dagligvaruhandeln &r i sin tur; en minskad arbetsbelastning
bland personalen da kunderna sjédlva gor en del av arbetet genom att registrera sina varor samt
rationaliseringsvinster som antingen kan minska personalkostnaderna eller variera
arbetsuppgifterna sa att kunden bemots pa ett mer personligt sdtt i butiken. Tjédnsten
marknadsfors hos ICA i informationsbroschyren “Borja sjdlvscanna nu!”. Broschyrens
budskap ér att anviandning av sjdlvscanning dr ett roligare sitt att handla pa.

Trots alla dessa fordelar anser Anselmsson att ingen butik endast bor tillimpa sjdlvscanning
eftersom detta leder till minskad service gentemot kunderna da dessa vill kunna vilja att
handla pé vanligt sitt eller variera sitt handlingsmonster. Han framhéver ocksa att konceptet
endast bor inféras av butiker som redan har en hog serviceniva eftersom sjidlvscanning i andra
typer av butiker ldtt kan uppfattas som nagot storande bland kunderna som inférs for
kostnadsbesparingar och inte ses som ett utokat tjansteerbjudande. (Bergstrom & Pettersen,
2006)

3.9.2 Hur gar det till?

For att kunna borja anvinda sjdlvscanning maste kunden forst och framst ha ett Ica Kort.
Direfter skall kunden registrera sig i butiken och fa information om hur inkdp med hjilp av
sjalvscanning gar till. Nir detta &r gjort kan kunden, vid varje inkopstillfille, dra sitt ICA Kort
i kortldsaren vid sjdlvscanningstationen, en gul lampa lyser da for den scanner som kunden
skall ta.
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Samtliga varor skall sedan scannas in genom att kunden haller varans EAN-kod nagra
centimeter framfor scannern och samtidigt trycker in den gula avtryckaren. Ett “blippande”
ljud bekriftar att varan ar registrerad och varans pris syns i displayen. Varorna ldggs sedan
ner 1 kassarna. Vid ink6p av losviktsvaror, som till exempel frukt, gronsaker och 16sgodis,
lagger kunden pasen pa en pekvag och trycker pa den symbol som motsvarar varan. Kunden
far da fram en etikett med en EAN-kod som skall fistas pa pasen och sedan scannas in.
Etiketten visar varans art, vikt samt pris. Vissa varor scannas in via sa kallade
’sjalvscanningsskyltar” som sitter i ndrheten av den aktuella varan. Exempel pa sadana varor
ar frukt och gronsaker som kops styckvis samt drickabackar.

Scannerns display visar hur manga och vilka varor som kunden har scannat in samt varornas
priser och den totala summan fore eventuella rabatter. Om kunden av misstag scannat in en
vara eller angrar en tidigare inscanning, justeras detta nistan pa samma sitt som vid
inscanning. I stillet for att anvdnda den gula avtryckaren, trycker kunden pa sjdlvscannerns
minusknapp.

Nir inkopsrundan #r klar gar kunden till den kassa som ir speciellt avsedd for
sjalvscanningkunder och lamnar dver scannern till kassorskan. Om det 4r nagon vara som inte
har gatt att scanna in limnas denna Over till kassorskan for registrering. Sedan skall kunden
dra sitt ICA Kort och lamna dver eventuella rabattkuponger, pantkvitton och bonuscheckar for
att slutligen betala pa vanligt sétt. Kopet dr direfter klart och kunden gar fran kassan med sina
fardigpackade kassar.

Vid nagon av de forsta gangerna som sjdlvscanning anvidnds kommer det att bli en
avstimning nir kunden kommer fram till kassan. Detta innebir att kunden far plocka upp sina
varor pa bandet och kassorskan “’slar in” varorna pa traditionellt sdtt och stimmer av med
scannern om det forekommer nagra avvikelser. Skulle det forekomma avvikelser, redovisas
dessa pa kvittot. Kunden betalar sedan som vanligt och packar ner sina varor igen.
Avstdmningar kommer sedan i fortsidttningen att ske slumpmassigt. (Borja sjalvscanna nu!)
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4 Empiri

For att ldsaren skall fa en oversiktlig bakgrundsbild av investeringen i sjilvscanning inleds
empiriavsnittet med en intervju med chefen for butiksdata. Hdir redovisas sedan resultatet av
de intervjuer som gjorts med butikscheferna, personalen samt kunderna. Materialet har
grupperats och klassificerats i diagram och for att gora framstillningen dnnu mer
overskadlig samt for att uppmdrksamma eventuella trender.

4.1 Intervju med chef for butiksdata

Hosten 2002 borjade ICA med sjilvscanning i en pilotbutik 1 Uppsala. Direfter har 106 ICA-
butiker infort konceptet. De flesta butiker som har sjdlvscanning dr Maxi-, men &ven
Kvantum- och Supermarketbutiker har infort detta. Fran borjan trodde ICA att de skulle spara
tid, men den storsta vinsten har visat sig vara att kunden tycker det ir roligare och att det gar
fortare att handla. Samtidigt var deras syfte att oka kundndjdheten. Coop var fore ICA med
sjalvscanning men nu delar ICA forstaplatsen i varlden med Albertsons, en butik i USA om
att vara virldsledande. Det finns nagon eller nagra fristaende handlare utover ICA och Coop
som haller pa att prova sjdlvscanning.

Sjalvscanning &r ett dyrt system och ICA gick in med “blankt papper”. Innan inforandet
gjorde de investeringskalkyler och riknade extremt mycket pa detta. Eftersom varje butik har
eget resultat- och driftansvar sa dr det upp till den enskilde handlaren, inte ICA centralt, att
avgora om sjdlvscanning skall inforas i butiken. Men dnda har snart alla Maxibutiker infort
detta system. ICA har gjort uppfoljningar av investeringen, men dessa &ar konfidentiella.

4.2 Butik A

4.2.1 Sammanstaéllning av intervju med butikschefen

Sjalvscanning infordes i denna butik i februari 2005. Den totala investeringen med terminaler
och kassadiskar kostade 3,3 miljoner kronor. Ett serviceavtal dr ocksa knutet till denna
investering, vilket kostar 169 600 kronor per ar. Avskrivning pa investeringen gors med 15
procent i 7 ar. Andelen genomforda kop, det vill séga avslut, av sjdlvscanningkunder uppgar i
dagsldget till 25 procent och dessa kunder star for 35 procent av forsdljningen. Antalet
registrerade sjdlvscanningkunder i denna butik uppgar till 11 500 stycken. Butiken dvervager
ett eventuellt inférande av sjilvutcheckning inom en snar framtid. An s& linge har inte
personalstyrkan paverkats av inforandet, men pa sikt kommer det att ha inverkan, eftersom
allt fler kunder borjar anvinda sjidlvscanning och kassorskorna far mindre att géra. Varken
svinnet eller Overvakningskostnaderna har ©Okat nagot mirkbart sedan inférandet av
sjalvscanning.

For att oka andelen kunder som anvinder sjdlvscanning har butiken annonskampanjer,
tavlingar samt till och fran, védrdinnor i entrén som informerar om sjdlvscanning. Kunder som
handlar regelbundet hjélper till att oka lonsamheten, ddrfér premierar butiken stor- och
stamkunder (dven bland icke-sjdlvscanningkunder). I och med att sjidlvscanning ger ett
merviarde bidrar systemet till att fler kunder viljer att sjdlvscanna. Butikens
marknadsansvarige inriktar sig pa kundspecifik marknadsforing samt utvirderar
lojalitetsfragor.

De fordelar som butikschefen ser med sjdlvscanningen dr bekvdmt for kunden och att
slutsumman visas pa displayen. Aven arbetsmiljon for kassorskorna har blivit bittre.
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Nackdelarna ir att kunderna maste hélla sig koncentrerade for att inte glomma att scanna in
nagon vara samt att avstimningarna kan uppfattas som ett storande moment.

Under intervjun framkom det ocksa att de dven startade ett bageri under ar 2005 samt att en
stor utdelning gjordes under samma ar.

4.2.2 Sammanstallning av intervju med personal

I denna butik sidger personalen att de har fatt en bittre arbetsstéillning och dirmed slipper
belastningsskador. Arbetsuppgifternas karaktdr har dven fordndrats da personalen roterar
bland de olika kassorna. Didremot upplever de att de far mindre tid med kunden i en
sjdlvscanningskassa jimfort med i en vanlig kassa. Nir kunden handlar i en traditionell kassa
plockas varorna forst upp pa bandet och sedan ner i kassarna, da har kassorskan mer tid att
prata med kunden. Systemet dr dock fortfarande under utveckling eftersom rutinerna dnnu inte
ar faststéllda.

Det hidnder inte sa ofta vid avstimning att det inscannade beloppet skiljer sig ifran det
avstimda virdet. I borjan var det oftare som kunderna missade att scanna in nagon vara. Om
kunden tenderar att ofta gora fel sker avstimning av denna kund mer frekvent. Detta kan leda
till att kunden sjdlv i stéllet véljer att handla pa traditionellt sdtt. En gang har det hint att en
kund har blivit avstdngd pa grund av uppenbart missbruk av systemet.

De fordelar som personalen framhédver med sjdlvscanning dr foljande; systemet dr suverédnt
eftersom det gar fortare vilket leder till kortare kder och kassorskorna slipper tunga lyft.
Nackdelarna dr att impulskopen minskar samt att kunderna létt kan bli irriterade nér det blir
avstimning. Slutligen hdvdar personalen att de sjidlva anvénder sjdlvscanning nér de handlar.
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4.2.3 Fyrkantsmodellen

Nedan foljer fyrkantsmodellen som grafiskt beskriver den ekonomiska utvecklingen i butik A
under aren 2003-2005. Forhallandet mellan fyrkantens bredd och hojd beskriver relationen
mellan butikens resultat- och balansposter. Vinsten i var modell avser resultatet fore
bokslutsdispositioner och skatt. Intdkterna har reducerats med varukostnaden vilket dirmed
avser bruttovinsten samt Ovriga ndmnda intdkter. Varje centimeter motsvarar 10 000 000
kronor. Butikens tillgangar har 6kat mellan aren, speciellt fran ar 2004 till 2005. Intdkterna
har okat mer &n kostnaderna vilket har lett till en positiv vinstutveckling. Dessutom har
butikens skulder minskat mellan de tva forsta aren och sedan Okat det sista aret, 2005. Se
bilaga 1 for att se fordelningen mellan de olika posterna.

Intikter
Eget kapital
Tillgangar
Skulder
44— 2003
2004
*— 2005
Kostnader Vinst

4.2.4 Trekantsmodellen

Trekantsmodellen visar relationen mellan finans, subjekt och objekt. I detta fall 4r finans lika
med omsittningen, subjekt motsvarar antalet arsanstillda och objekt likstdlls med antalet
avslut (genomforda kop). Som synes har omsittningen okat mellan de tre aren, speciellt
mellan ar 2003-2004. Antalet anstdllda har varit ungefar detsamma, men minskat med tva
personer ar 2004-2005. Antalet avslut, ddremot, har 6kat mellan de forsta tva aren, och sedan
minskat mellan ar 2004-2005.

334 268 496 kr

2003
95 st 1 860 771 st
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Genomsnittskopet beskriver forhdllandet mellan antalet kundavslut och omsittningen. Ar
2003 uppgick genomsnittskopet till 180 kronor per kop. Omsittningen per anstélld uppgick
till 3 518 616 kronor under aret.

345 973 000 kr

2004
95 st 2049 423 st

Varje kund kopte dagligvaror for i genomsnitt 169 kronor per kop ar 2004 i den aktuella
butiken. Varje anstilld salde i snitt for 3 641 821 kronor innevarande period.

346 698 000 kr

2005
93 st 2044 737 st

Under ar 2005 handlade kunderna for 170 kronor i genomsnitt per kop. Personalen salde for 3
727 935 kronor per person under samma period.

Ur ovanstaende beridkningar gar det att utldsa att personalen har dkat sin forsiljning mellan de
tre aren. Genomsnittskopet har diremot minskat mellan aren 2003-2004 for att sedan
stagnera.

4.2.5 Lonsamhetspyramiden

Nedanstaende figur sammanfattar 16nsamhetspyramidens centrala bestandsdelar i tabellform
under ar 2005. Denna tabell askadliggér den l6nsamhet som investeringen sjdlvscanning
genererat i den aktuella butiken. Tédckningsbidraget for investeringen &r starkt positivt.
Satsningarna pa marknadsforing avseende sjidlvscanning har ocksa gett ett positivt utfall.
Butikens rorelseresultat efter avskrivningar for investeringen uttrycks i termer av overskott
och dven hir kan ett positivt resultat skonjas. Overskottsgraden avser investeringens
effektivitet och denna 6verstiger 90 procent.

Tackningsbidrag 1 |Marknadsutbyte Overskott (Overskottsgrad

30 338 793| 30 305 793 29 641 193 90,3 %
Tabell 1: Sammanstéllning av 16nsamhetspyramiden.

Foljande schematiska framstillning beskriver lonsamhetspyramidens kringfaktorer.
Tackningsgraden avseende sjalvscanning visar att de tjanar 92 ore per varje bruttovinstkrona
efter att sirkostnaderna dragits bort. Investeringens nollpunkt visar att butiken maste ha en
bruttovinstforsiljning pa minst 754 978 kronor per ar for att inte redovisa ett forlustresultat,
vilket motsvarar en sikerhetsmarginal pa 97,7 procent. Butiken gor en fortjanst pa 92 procent
av varje bruttovinstkrona efter att marknadsforingskostnaderna &dr borttagna, vilket
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marknadsutbytesgraden utvisar. Butikens kapacitetsgrad uppgar till 43,5 och detta visar att
butiken gor ett rejilt Gverskott pa denna investering.

Tackningsgrad 92,4 %
Nollpunkt 754 978
Sakerhetsmarginal 97,7 %
Marknadsutbytesgrad 92,3 %
Kapacitetsgrad 43,5

Tabell 2: Sammanstillning av 1onsamhetspyramiden.

4.2.6 Nyckeltal

Butikens réntabilitet pa det totala kapitalet har varierat i viss man mellan aren. Under ar 2005
sjonk detta nyckeltal marginellt. Réntabiliteten pa det egna kapitalet har 6kat en del mellan ar
2003 och 2004. Samtidigt har soliditeten 6kat mellan ar 2003 och 2004 for att sedan sjunka ar
2005. Kassalikviditeten har forindrats under perioden och var som hogst ar 2004. Lagrets
omsittningshastighet har legat pa en jamn och hog niva. Personalen har bidragit med 2638
kronor till forsdljningen per arbetad timme ar 2004 och foljande ar salde de for nagot mindre
per timme.

2003 2004 2005
RT 221%| 30,7%| 28,2%
RE 491%| 646% 611%
Soliditet 46,2 % 48,7 % 44 %
Kassalikviditet 106 % 135 % 102 %
Lageromsattningshastighet | 33,1 ggri 33,7 ggn 32,7 ggr
FPAT - 2638 2420

Tabell 3: Sammanstillning av butikens nyckeltal.

4.2.7 Sammanstallning av kundintervjuer
Kundintervjuerna dr indelade i sjilvscanningkunder och ej sjdlvscanningkunder.

4.2.7.1 Sjalvscanningkunder

Storre delen av de tillfragade kunderna i butik A, 70 procent, uppger att de har anvint
sjalvscanning sedan starten det vill sdga i nistan tva ar. En sjittedel av sjdlvscanningkunderna
har anvint systemet i cirka ett ar. Ovriga 13 procent har anvint det i ett halvar eller kortare
tidsperiod.

Hur ldnge har du anviént sjélvscanning?

25
5 20 —
g 15
< |
X
5 107
[= I
= —  — | |
0 . . . .
1manad 3 manader Et halvar 1ar Sedan de
borjade
Tid

Figur 4: Tidsperiod som kunderna har anvint sig av sjdlvscanning.
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De olika anledningarna som forklarade kundernas anvindning av sjdlvscanning framgar av
foljande text. Drygt hilften av de tillfragade kunderna angav smidighet som en viktig faktor
eftersom de tyckte att det gar fortare att handla med en scanner genom att de packar ned
varorna direkt i kassarna. En tredjedel av intervjupersonerna framholl att de kortare kderna
var en avgorande faktor till att de valde att scanna sig fram mellan hyllorna. De resterande 13
procenten var nyfikna eller hade paverkats av reklamen.

Tre fjardedelar av de tillfragade sjdlvscanningkunderna angav att det alltid anvinder sig av
sjalvscanning nér de handlar i den aktuella butiken. De resterande 25 procenten uppger att de
inte alltid anvénder sjdlvscanning nir de handlar. Orsakerna till detta var bland annat att de
inte ansag det vara nddvindigt vid mindre ink6p eller att de ibland glommer att ta med ICA-
kortet.

Nistan alla kunderna, vilket utgoér 93 procent, handlar endast det de behover, vilket de dven
gjorde innan de borjade med sjdlvscanning. Enligt de tillfrigade paverkas darfor inte
slutsumman pa kvittot av deras anvéindning. Endast 7 procent uppger att de spenderar mer
pengar pa dagligvaror nu én tidigare. Majoriteten av de intervjuade kunderna, 90 procent,
hdvdar att de inte i dagsldget handlar oftare i denna butik pa grund av sjilvscanning. En
tiondel gar oftare och handlar i den aktuella butiken sedan de borjat sjdlvscanna.

I butik A #r det vanligast bland intervjupersonerna, det vill sdga 43 procent av de tillfragade
kunderna, att de handlar dagligvaror en till tva ganger i veckan. Det dr nédstan lika vanligt, i 40
procent av fallen, att inkdpen sker tva till tre ganger i veckan. Resterande 17 procent handlar
var och varannan dag. Den storsta andelen av de tillfrigade kunderna handlar enbart i ICA-
butiker. Den aterstaende andelen handlar bade i ICA-butiker och 6vriga dagligvarubutiker.

| vilken butik?
0%

@ Bara ICA
mICA + Andra
O Oftast andra

Figur 5: Den proportionerliga andelen sjélvscanningkunder som viljer
att gora sina inkop hos ICA.

4.2.7.2 Ej sjalvscanningkunder

Kunderna hade manga olika forklaringar till att de inte valde att nyttja systemet med
sjalvscanning. En tredjedel av kunderna angav att det helt enkelt inte blivit av, 20 procent
menade att det gick bra att handla pa traditionellt sitt, 13 procent kom fran andra orter och
handlar darfor sillan hidr och lika manga uppgav glomska som orsak. Nagra kunder, 10
procent, ansag att systemet verkade for avancerat for att kunna ldra sig snabbt. Den resterande
tiondelen av kunderna framholl att de var for gamla for nymodigheter, hade svart att
bestimma sig for vad de skulle handla eller inte hade nagon kunskap om systemet.
Kommentarer som uppstod vid intervjuerna var bland annat; “’kostar inte det pengar?”, ”da
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maste man plocka upp varorna sa ofta”, ’jag &r ju van att handla pa vanligt sitt” och “jag vet
inte hur det fungerar”.

Kunder som i dagsldget inte anvidnder sjdlvscanning skulle borja anvidnda systemet om det
fanns fler incitament i form av rabatter kopplade till systemet. Hela 57 procent av de
tillfragade kunderna skulle borja anvinda sig av sjdlvscanning om de kunde spara pengar pa
det genom fler férmanliga erbjudanden.

Om det gav mer rabatter?

43% OJa
57% ] Ne]

Figur 6: Andel kunder som i dagslédget inte anviinder sjdlvscanning
men som skulle borja om de fick mer rabatter.

De tillfragade kunderna som inte anvénder sjdlvscanning handlar mestadels en till tva ganger i
veckan, dessa utgor 43 procent. En nistan lika stor andel, 37 procent, handlar tva till tre
ganger i veckan och resterande 20 procent handlar nistan varje dag. Mer #n hilften av de
intervjuade kunderna véljer att gora alla sina inkop 1 enbart ICA-butiker.

I vilken butik?

13%

@ Bara ICA
W ICA + Andra
O Oftast andra

23%

Figur 7: Den proportionerliga andelen icke sjdlvscanningkunder som
viljer att gora sina inkop hos ICA.

4.3 Butik B

4.3.1 Sammanstallning av intervju med butikschefen

Butiken inforde sjalvscanning i april 2005. Investeringen kostade drygt 3 miljoner kronor och
finansierades med eget kapital. Den skrivs av linjart med en nyttjandeperiod pa 7 ar. Varje
enskild scanner kostar 8 000 kronor. Butiken har ett serviceavtal som kostar ungefiar 11 000
kronor i manaden. I samband med att investeringen genomfordes koptes 8 nya kassadiskar in
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for totalt 600 000 kronor. I dagsldget anvander 26-27 procent av kunderna sjdlvscanning nér
de handlar. Detta motsvarar 32-35 procent av den totala forsidljningen. Butiken undersoker
mojligheten att infora sjalvutcheckning 1 framtiden for att 6ka kundnyttan. Tvértemot vad alla
verkar tro sa har personalstyrkan Okat efter inférandet av sjdlvscanning och svinnet var det
lagsta nagonsin ar 2005. Bevakningskostnaderna ligger pa samma niva som tidigare.

Till 16nehelger har butiken en sjdlvscanninginformation som fangar in kunder for att fler skall
borja anvinda sjdlvscanning. Butiken satsar dven pa annonsering, tdvlingar och reklam
angaende sjdlvscanning. Extra kupongerbjudanden skickas ut till kunder som inte anvint
sjdlvscanning pa ett tag. Butikschefen tror att sjdlvscanningen har bidragit till att kunderna
blivit mer lojala. Dessutom anser han att de lojala kunderna bidrar till en 6kad 16nsamhet. Det
finns en lojalitetsansvarig som foljer upp kundnéjdhet och gor kundundersokningar. Butiken
belonar stor- och stamkunder med olika erbjudanden.

Butikschefen ser foljande fordelar och nackdelar med investeringen; “jag ser det som en
kundinvestering som har lett till minskad sjukfranvaro, kortare kassakder och en hogre
serviceniva. Det gar 5 ganger sa fort i en sjdlvscanningkassa. Diaremot finns det alltid en risk
for stolder. Tack vare avstamningarna marker tjuvarna dock ut sig sjdlva. Systemet framjar
darfor drlighet.”

Under intervjun framkom det dven att butiken betalar 1,5 % av resultatet i form av royalty till
ICA-koncernen. Butikschefen placerar likvida medel i fonder i stillet for att forvara dem i
kassa och bank for att erhalla avkastning. Personalen i butiken har dven borjat med att plocka
upp varorna sjilva da de anldnder till butiken i stillet for att kopa denna tjdnst av
leverantorerna. Ett nytt tidssystem har dven inforts i butiken.

4.3.2 Sammanstallning av intervju med personal

Enligt personalen har sjdlvscanningen paverkat arbetsuppgifterna pa ett positivt sitt. I stéllet
for att sitta och mata varor hela tiden har deras roll blivit mer av att vara virdinna. Darmed
har arbetet blivit mindre stressigt och mer ergonomiskt. De upplever sjdlva att de har mer
kundkontakt nu in tidigare och det kdnns som att de har mer “status” nu.

Det hénder nagra ganger per dag att det inscannade virdet inte stimmer Gverens med det
avstimda virdet, men det ror sig oftast om sma differenser. Vanligtvis handlar det om
16sviktsvaror som har vigts av kunden men glomts att scanna in. En gang har det hént att en
kund har blivit ertappad med att medvetet missbruka systemet och darfor blivit avstingd.
Avstdamning gors slumpmissigt och oftare bland nyregistrerade kunder 4n hos vana
sjalvscanninganvindare. Ju oftare det forekommer avvikelser desto fler avstimningar kommer
att goras.

Fordelar med sjdlvscanning dr enligt personalen att arbetsuppgifterna dr omvéxlande och
innebdar mer personlig kontakt med kunderna. Sjdlvscanning dr roligare for kunderna att
anvinda och innebir kortare koder samt extra service om tid finns. Nackdelen &r att viss
irritation vid avstimning kan uppsta. Avslutningsvis sdger intervjupersonerna att de sjilva
anvinder sjilvscanning nér de handlar.

4.3.3 Fyrkantsmodellen

Fyrkantsmodellen beskriver grafiskt den ekonomiska utvecklingen i butik B under aren 2003-
2005. T denna modell motsvarar varje centimeter 10 000 000 kronor. Vinsten i var modell
avser resultatet fore bokslutsdispositioner och skatt. Intdkterna har reducerats med
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varukostnaden vilket dirmed avser bruttovinsten samt Ovriga nidmnda intikter.
Butiksintikterna har ©kat mellan aren men inte i samma omfattning som tillgangarna.
Vinstutvecklingen har varit positiv och relativt jimn eftersom kostnaderna har 6kat marginellt
och intdkterna desto mer. Ddaremot har det egna kapitalet ar 2005 mer dn fyrdubblats jamfort
med ar 2003. Se bilaga 1 for att se fordelningen mellan de olika posterna.

Intdkter

—— 2003
Eget kapital
Tillgangar Skulder

—— 2004
P 2005

Kostnader Vinst

4.3.4 Trekantsmodellen

Subjektet i nedanstaende figurer motsvaras av antalet arsanstillda, objektet star for antalet
genomforda kop och finansdelen beskriver butikens omsittning. Samtliga delar, dven antalet
anstillda, har okat mellan aren.

212 457 031 kr

2003
48 st 1270 000 st

Relationen mellan antalet genomforda kdp och omsittningen beskriver genomsnittskopets
storlek. Kunderna handlade for i genomsnitt 167 kr per gang ar 2003. Omsittningen per
anstédlld uppgick till 4 426 188 kronor under samma period.

219 579 9609 kr

2004
50 st 1 352 000 st

Storleken pa kundernas genomsnittliga kop uppgick till 162 kronor under ar 2004. De
anstéllda salde dagligvaror for 4 391 599 kronor per person under samma period.
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229 973 000 kr

2005
57 st 1 394 000 st

Under ar 2005 handlade kunderna f6r i genomsnitt 165 kronor per inkdp. Varje anstélld salde
dagligvaror for i snitt 4 034 614 kronor per person under aret.

Genom att studera ovanstaende trekantsmodeller kan foljande trender utldsas. Mellan ar 2003
till 2005 har personalen minskat sin omsittning per person. Under ar 2004 minskade
genomsnittskopets storlek for att sedan 6ka nastkommande ar.

4.3.5 Lonsamhetspyramiden

Lonsamhetspyramidens centrala bestandsdelar sammanfattas hir nedan i tabellform for ar
2005. Har askadliggors den 1onsamhet som sjidlvscanningen frambringat i den valda butiken.
Investeringen har bidragit till ett positivt tdckningsbidrag. Marknadsforingssatsningarna
avseende investeringen har idven de gett ett positivt resultat. Overskottet visar butikens
rorelseresultat efter avskrivningar eller med andra ord det som aterstar sedan samtliga
kostnader &dr betalda och dven detta dr positivt. Investeringens effektivitet som utvisas av
overskottsgraden overstiger i detta fall 80 procent.

Tickningsbidrag 1 [Marknadsutbyte (Overskott  |Overskottsgrad

13200518| 13 100 518 12 427 947 81,9 %
Tabell 4: Sammanstillning av 16nsamhetspyramiden.

Lonsamhetspyramidens kringfaktorer framstélls 1 foljande tabell. Butiken tjdnar 87 procent av
varje sald krona pa tillimpandet av sjdlvscanning sedan de specifika kostnaderna reducerats
fran bruttovinsten och detta utldses av tdckningsgraden. Butiken maste na upp till en
bruttovinstforsiljning pa minst 888 523 kronor per ar for att inte ga med forlust, vilket
nollpunkten utvisar. Detta motsvarar i sin tur en sidkerhetsmarginal pa 94,1 procent.
Marknadsutbytesgraden visar att butiken gor en fortjdnst pa cirka 86 Ore pa varje
bruttovinstkrona efter att marknadsforingskostnaderna reducerats. Den totala effektiviteten &r
hog vad giller sjidlvscanning i denna butik, vilket kan utldsas av kapacitetsgraden, som for
ovrigt uppgar till 17,1.

[Tackningsgrad 87 Y%
Nollpunkt 888 523
Sakerhetsmarginal 94,1 %
Marknadsutbytesgrad 86,3 %
Kapacitetsgrad 17,1

Tabell 5: Sammanstéllning av 16nsamhetspyramiden

4.3.6 Nyckeltal

Butikens réntabilitet pa det totala kapitalet har legat pa samma niva under perioden. Daremot
har rintabiliteten pa det egna kapitalet sjunkit rejilt under samma period. Samtidigt har
soliditeten haft en positiv utveckling. Kassalikviditeten har okat sedan ar 2003 for att sedan
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stabiliseras under nidstkommande ar. Lagrets omsittningshastighet har legat pa en jaimn och
hog niva.

2003 2004 2005

RT 211 %| 22,20%| 22,60%
RE 420 % 142% 90,7%
Soliditet 9,8% 19,6% 28,7%
Kassalikviditet 31,8% 58,1% 58,7%

Lageromsattningshastighet | 33,7 ggr| 33,1 ggr| 32,7 ggr
Tabell 6: Sammanstillning av butikens nyckeltal.

4.3.7 Sammanstéllning av kundintervjuer
Kundintervjuerna dr indelade i sjilvscanningkunder och ej sjilvscanningkunder.

4.3.7.1 Sjalvscanningkund

Nedanstaende diagram visar hur linge de tillfrigade kunderna har anvint sig av
sjdlvscanning. Hilften av kunderna har anvint sjdlvscanning sedan det inférdes i butiken.
Cirka 23 procent har anvint det i ett ar, 17 procent i ett halvar, 3 procent i tre manader och
slutligen 7 procent i endast en manad.

Hur lange har du anvéant sjalvscanning?

20
3 15 1
5
X 10
©
€ 5 |
< = o | |

0 : : ‘

1 manad 3 manader Ett halvar 1ar Sedan de

bdrjade
Tid

Figur 8: Tidsperiod som kunderna har anvint sig av sjdlvscanning.

Hela 47 procent av kunderna ansag att deras anvindning berodde pa att det dr smidigt pa
grund av att inkopssumman kan ldsas av direkt i displayen och att det blir mindre lyft. Sedan
var det 33 procent av kunderna som valde sjdlvscanning framfor att handla pa vanligt sétt
dérfor att det gar fortare och dr kortare koer. Nyfikenheten gjorde att 17 procent av kunderna
borjade anvinda sig av systemet. Slutligen var det endast 3 procent som paverkades av
reklamen for att borja sjdlvscanna.

En overvigande del, det vill sdga 97 procent, anvinder alltid sjdlvscanning nir de handlar i
denna butik. Andelen kunder som anser att de handlar oftare i denna butik jamfoért med innan
de borjade anvinda sjdlvscanning uppgar till 20 procent. Endast 7 procent handlar for ett
storre belopp nu, 6vriga 93 procent handlar for samma summa som tidigare.

De flesta av sjdlvscanningkunderna, 57 procent, handlar mellan en till tva ganger i veckan, 30

procent handlar tva till tre ganger i veckan och resterande 13 procent handlar tre till fyra
ganger i veckan. Dessa inkop gors till storsta delen i en ICA-butik.
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I vilken butik?
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@ Bara ICA
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Figur 9: Den proportionerliga andelen sjdlvscanningkunder som véljer
att gora sina ink6p hos ICA.

4.3.7.2 Ej sjalvscanningkunder

Det uppkom manga olika anledningar till varfor kunderna inte anvinder sjdlvscanning, 33
procent av de tillfragade kunderna orkade inte sitta sig in i hur det fungerar. Néstan lika
manga, 30 procent, kom ifran andra orter och handlar sillan i en sjdlvscanning butik. En
mindre andel, 10 procent, av kunderna tyckte att det verkar komplicerat. Ovriga 27 procent
angav glomska, okunskap och dlderdom som orsaker till att de valde bort sjdlvscanning. Vissa
tyckte att det gar bra att handla pa vanligt sétt och andra var inte registrerade i denna butik. En
av de tillfragade hade anvint sjdlvscanning men hade blivit anklagad for stold ndr det
egentligen var ett kassafel och darfor slutat med sjidlvscanning. Nagra kommentarer som vi

fick var; ”jag dr for gammal for nymodigheter”, ”jobbigt ndr man har smabarn med sig”, ”frun
vill inte”, ”bekvimare att handla vanligt” och pensionérer har tid att kda”.

Av de tillfragade kunder som inte anvénder sjdlvscanning nir de handlar skulle 57 procent
kunna tidnka sig att prova det om de fick fler rabatter. For resterande andel skulle detta inte
vara nagon avgorande anledning for dem att borja nyttja systemet.

Om det gav mer rabatter?

43% OJa

57% | HNej

Figur 10: Andel kunder som i dagsldget inte anvénder sjidlvscanning
men som skulle borja om de fick mer rabatter.
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De flesta av kunderna som inte anvénder sjdlvscanning, 33 procent, handlar mellan en till tva
ganger i veckan, 30 procent handlar tva till tre ganger i veckan, 20 procent handlar tre till fyra
ganger, 10 procent handlar varje dag och resterande 7 procent, mindre @n en gang i veckan.
Storsta delen av dessa inkop gors i en ICA-butik.

I vilken butik?

17%

m Bara ICA
W ICA + Andra
O Oftast andra

13%

70%

Figur 11: Den proportionerliga andelen icke sjdlvscanningkunder som
viljer att gora sina inkop hos ICA.
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5 Analys

I detta avsnitt knyts den teoretiska referensramen ihop med empirin ddr hdansyn har tagits till
problemformulering och syfte. Det teoretiska avsnittet kommer hdr att stdllas i relation till det
insamlade empiriska materialet och eventuella likheter respektive skillnader kommer att
belysas. Analysen dr uppdelad i tva huvudavsnitt for att bli mer overskadlig som vardera
beskriver utvecklingen i butik A respektive butik B. I varje avsnitt beskrivs relevanta
skillnader i butikens intikts- och kostnadsstruktur och tdnkbara forklaringar till dessa
framhdivs. Sjdlvscanningens bidrag till den ekonomiska utvecklingen utreds ocksa ndrmare
med hjilp av vdra valda modeller.

5.1 Butik A

5.1.1 Fyrkantsmodellen och trekantsmodellen

Fyrkanterna for butiken visar en positiv vinstutveckling for butiken under trearsperioden
eftersom intdkterna har 6kat mer @n vad kostnaderna har gjort. Ar 2004 5kade resultatposterna
procentuellt mer dn balansposterna. Utvecklingen sag annorlunda ut nistkommande ar, da
motsatta forhallanden forelag i och med att balansposterna vid den tidpunkten 6kade mer dn
resultatposterna. Detta pa grund av att butiken investerade i sjdlvscanning under aret och
dérfor har ocksa modellen fatt en mer kvadratisk form. Intdkterna har minskat fran ar 2004 till
aret darpa, vilket kan ha att géra med personalens motvilja till forandringar som ofta finns i
uppstartsskedet vid inforandet av ett nytt system. Mattet som beskriver forsdljningen per
arbetad timme visar ocksa att personalens effektivitet minskat under ar 2005 och detta
diskuteras ytterligare nedan.

Sedan inforandet av sjdlvscanning visar trekantsmodellen att personalstyrkan har minskat med
tva personer jamfort med de tva tidigare aren. Detta trots att butiken har Oppnat ett bageri
under ar 2005. Forklaringen till den minskade arbetsstyrkan kan dock bero pa att personalen
samtidigt har blivit mer effektiva i sitt arbete genom att sédlja mer per person. Tack vare
sjdlvscanningen hinner personalen dven med att expediera fler kunder jamfort med i1 en
traditionell kassa.

Genomsnittskopets storlek har varierat mellan aren. Ar 2003 handlade kunderna effektivare
an de tva ovriga aren, eftersom de da kopte dagligvaror for en stdrre summa och handlade
firre gdnger. Ar 2004 minskade genomsnittskopets storlek eftersom antalet kundavslut okade
procentuellt mera jimfort med omsittningen. Ar 2005 minskade diremot antalet kundavslut
medan omsittningen 6kade och det ledde till ett nagot hogre genomsnittskop. Omsittningen
Okade med 11,7 miljoner fran ar 2003 till ar 2004 och endast med 0,7 miljoner fran ar 2004
till 2005. Detta kan tyda pa en del kunders ridsla for nymodigheter.

5.1.2 Lonsamhetspyramiden

Vi har anpassat modellen och anvint oss av bruttovinst i stillet for forsédljning genomgaende
eftersom det ger ett mer rittvisande resultat att beakta varukostnaden och reducera denna fran
forséljningen.

Butikens investering i sjdlvscanning har under ar 2005 resulterat i ett tickningsbidrag som ar
starkt positivt, vilket innebér att sdrkostnaderna tidcks gott och vél. Forklaringen till det hoga
tickningsbidraget dr formodligen att sdrkostnaderna avseende sjdlvscanning &r sa pass laga i
forhallande till bruttovinsten. Butikens marknadsforingskostnader ar dven de vildigt laga i
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relation till tickningsbidraget vilket leder till ett hogt marknadsutbyte. Detta innebir att
butikens satsningar pa marknadsforing har gett en god avkastning.

Overskottet visar vad som Aaterstdr nir samtliga kostnader for sjdlvscanning ir betalda.
Anledningen till att Gverskottet dr sa pass hogt i var lonsamhetspyramid beror pa att
kostnaderna dr sa pass laga i forhallande till bruttovinsten avseende sjdlvscanning. De storsta
kostnadsposterna dr avskrivning samt serviceavtal. Eftersom 6verskottsgraden i var modell
visar Overskottets andel av bruttovinsten ger ett sa hogt Overskott dven en vildigt hog
overskottsgrad. Overskottsgraden visar att sjilvscanningens kostnader under 2005 utgor cirka
10 procent av bruttovinsten. Resterande 90 procent utgors av sjdlvscanningens vinst fore skatt
och bokslutsdispositioner och denna kan till exempel anvéndas till att betala 6vriga kostnader
i butiken som inte avser investeringen.

Eftersom sjidlvscanningens sirkostnader dr forhallandevis laga genererar detta ocksa en hog
tackningsgrad. I detta fall dr tdckningsgraden sa hog som 92,4 procent vilket motsvarar den
fortjanst som butiken gor pa varje bruttovinstkrona. Sdkerhetsmarginalen som &r pa 97,7
procent visar att avstandet till nollpunkten dr stort och ddrmed &r nollpunkten forhallandevis
lag jamfort med bruttovinstens storlek. Enligt denna modell dr butikens marknadsforing
extremt effektiv da marknadsutbytesgraden Overstiger 92 procent. Skillnaden mellan
tackningsgraden och marknadsutbytesgraden utgdor marknadsforingskostnaderna och dessa
uppgar till endast 0,1 procent av varje bruttovinstkrona. Investeringens totala effektivitet ar
mycket hog da butiken skulle kunna betala sina totala kapacitetskostnader 43,5 ganger.

5.1.3 Nyckeltal

Det totala kapitalet 1ag pa ungefar samma niva under ar 2003 och 2004, daremot var resultatet
efter finansiella poster hogre under det senare aret, dirav skillnaden i avkastning pa det totala
kapitalet under denna period. Anledningen till att forrdntningen pa det totala kapitalet har
minskat under ar 2005 beror pa att resultatet 1ag pa samma niva som aret innan, medan det
totala kapitalet 6kade 1 form av investeringen i sjdlvscanning.

Réntabiliteten pa det egna kapitalet har okat fran ar 2004 till 2005, vilket kan bero pa att
butiken har gjort en utdelning till aktiedgarna samt att de har I16st upp stora delar av de
obeskattade reserverna. UpplOsningen av de obeskattade reserverna har sdkerligen gjorts for
att finansiera investeringen i sjalvscanning. Detta har i sin tur lett till en mindre procentuell
Okning av det egna kapitalet som sedan orsakat en ldgre soliditet jamfort med det foregaende
aret. Visserligen har denna butik eget resultat- och driftansvar och sétter upp sina egna mal,
men som riktlinje kan #nda ndmnas att ICA-koncernens finansiella mal for soliditeten bor
befinna sig inom intervallet 30 till 35 procent. Detta mal uppfyller butiken under samtliga tre
ar, da soliditeten har legat mellan 44 och 49 procent. Butiken klarar dven ICA:s
16nsamhetsmal nér det géller avkastning pa det egna kapitalet med rage. Koncernens mal visar
att avkastningen bor vara minst 14-16 procent och butikens faktiska forrdntning har legat
mellan 63,7 till 150 procent under den studerade perioden.

Butikens kassalikviditet ligger over 100 procent vilket dr viktigt for att de kortfristiga
skulderna skall kunna betalas till fullo. Under ar 2005 har de kortfristiga skulderna okat i
hogre grad dn omsittningstillgangarna jimfort med foregaende ar och detta har lett till den
lagre kassalikviditeten detta ar.
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Lageromsittningshastigheten dr hog och haller en jimn niva eftersom butiken har en stor
andel farskvaror i sitt sortiment. Inkuransrisken minskas diarmed da kapitalet binds under en
kortare period i lagret.

De totalt arbetade timmarna har O0kat med en stdorre procentuell andel i4n den totala
forsdljningen mellan de tva aren vilket leder till en ldgre forsdljning per arbetad timme.
Personalen har med andra ord blivit nagot mindre effektiv. Detta kan bero pa att vid
inforandet av sjdlvscanning behovde personalen utbildas och sedan tog det tid for de anstéllda
att komma in i det nya arbetssittet.

5.1.4 Kundlojalitet

Den storsta andelen av de tillfragade kunderna som anvinder sjdlvscanning i butik A har
nyttjat systemet sedan borjan. Detta kan tyda pa att butiken satsade mest resurser pa
marknadsforing vid inforandet av konceptet. I stort sett samtliga kunder menade att det var
tidsaspekten som var avgorande for att de borjade anvinda sjdlvscanning. Detta tyder pa att
sjalvscannande kunder &r tidsmedvetna.

Sjalvscanningkunderna dr dessutom lojala till systemet eftersom de oftast viljer scannern nér
de ska handla. De kunder som inte alltid valde sjdlvscanning vid inkdp av fa varor stod hellre
i ko da de trodde att det skulle ga fortare. Vid néstan obefintlig ko kan detta stimma, men
vanligtvis gar det snabbare att handla med sjédlvscanning oavsett hur manga varor som Kops.
Sjélva grundidén till sjdlvscanning dr som bekant att kunden skall spara tid.

Enligt kunderna sjdlva har deras anvindning av sjdlvscanning inte paverkat inkopssumman i
nagon riktning. De handlar precis som forut, det som de behdver och inget mer. Déaremot talar
siffrorna ett annat sprak. Sjidlvscanningkunderna utgor en fjardedel av den totala kundstocken
men de svarar for 35 procent av forsdljningen. Detta tyder pa att de handlar mer dn vad
kunder som handlar pa traditionellt sétt gor.

Kunderna som greppar scannern nir de skall handla dr mer lojala gentemot butiken &n icke
sjalvscanningkunder. Bland de tillfragade sjdlvscanningkunderna var det ingen som uppgav
sig vara illojal men ddremot var en storre andel av dem flexibla och handlade i olika butiker
jamfort med de som inte scannade. Ddremot anser sig inte kunderna sjdlva vara mer lojala
tack vare sjdlvscanning utan anvindningen har inte paverkat deras val av butik i avsevérd
grad. De lojala kunderna behover inte lockas i1 lika hog grad som andra kunder av
marknadsforing som foresprakar systemet. Butikens marknadsforingskostnader blir dérfor
lagre for de lojala kunderna. Kopmonstret avseende antal inkdpsrundor 1 veckan skiljer sig
knappt at mellan de kunder som anvinder sjdlvscanning och de traditionella kunderna.

Manga kunder som inte anvinder sjdlvscanning hade felaktiga uppfattningar om systemet.
Dirfor borde butiken satsa mer pa att informera kontinuerligt om systemet for att na fram till
dessa personer, samt att locka med férmanliga erbjudanden kopplade till sjdlvscanning for att
attrahera de kunder som inte har brytt sig om systemet hittills.

5.2 Butik B

5.2.1 Fyrkantsmodellen och trekantsmodellen

I butik B:s fyrkanter kan utlédsas att intikterna har 6kat mer &n kostnaderna under de tre aren
och detta har lett till att butiken har uppvisat ett positivt och 6kande resultat. Om butiken inte
hade behovt betala en royalty pa 1,5 procent hade butiken haft ett hogre resultat. En
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genomgaende trend i den aktuella butiken har varit att balansposterna har Okat mer #n
resultatposterna under den studerade perioden. Forklaringen till balansposternas stora okning
under ar 2004 &r att omsittningstillgangarna har okat i form av de kortfristiga fordringarna
samt checkrikningen. Under ar 2005 dr det investeringen i sjdlvscanning som har stirkt
tillgangssidan. Det egna kapitalet har 6kat markant under de tre aren vilket tyder pa att
utdelningar inte har gjorts i nagon stérre omfattning. Skulderna under samma period har inte
alls okat lika mycket som det egna kapitalet vilket tyder pa att butiken har kontroll dver sina
skulder.

Trekantsmodellen visar att personalstyrkan har 6kat under samtliga tre ar. Detta beror pa att
de anstillda i butiken sjédlva har borjat med att plocka upp varorna nir de anlinder till platsen i
stillet for att kopa in denna tjanst fran leverantorerna. Inforandet av sjdlvscanning har med
andra ord inte paverkat antalet anstillda i denna butik. Omséttningen per anstélld har minskat
under den studerade perioden vilket visar att personalen har blivit mindre effektiva i sitt
arbete. Detta beror troligtvis pa att det nu gar at fler timmar till att plocka upp varor &n forut
vilket inte bidrar till en 6kad omsittning.

Antal ganger som kunderna har varit och handlat i butiken har 6kat mellan de tre aren,
ddremot har storleken pa det genomsnittliga kopet skiftat. Genomsnittskopet for ar 2005 var
hogre dn aret innan pa grund av att omsittningsokningen var storre dn Okningen av antal
kundavslut. Omsittningen har Okat mellan samtliga tre ar, men sedan inforandet av
sjalvscanning har omsittningsokningen varit desto hogre. Detta tyder pa att kunderna i denna
butik inte blir bortskrimda av tekniska innovationer.

5.2.2 Lonsamhetspyramiden
I stéllet for forsdljning har bruttovinst anvints genomgaende i denna anpassade modell.

Eftersom butikens tackningsbidrag avseende sjidlvscanning dr positivt ticks samtliga specifika
kostnader med rage. Tack vare att sirkostnaderna &r sa laga i relation till bruttovinsten vad
giller denna investering blir tickningsbidraget sa pass hogt. Det hoga marknadsutbytet
forklaras av att dven marknadsforingskostnadernas andel av bruttovinsten #r 1ag och att
butikens marknadsforing for sjdlvscanning har varit effektiv.

Nir alla investeringens kostnader ir betalda aterstar det Overskott som genereras av
sjalvscanningen. Aven hir, forklaras dverskottets hoga siffror med att kostnadernas andel av
bruttovinsten &r lag. Avskrivning och serviceavtal utgor de storsta kostnaderna i butiken vad
avser sjilvscanning. Overskottets andel av bruttovinsten askadliggors av overskottsgraden.
Genom att betrakta overskottsgraden gar det att utlidsa att sjalvscanningens kostnader under ar
2005 uppgar till cirka 18 procent. De aterstaende 82 procenten visar den vinst fore skatt och
bokslutsdispositioner som investeringen resulterat i. Denna vinst skulle kunna anvindas till att
tacka Ovriga kostnader som butiken har.

Tackningsbidragets andel av bruttovinsten utgor tickningsgraden och denna dr hog da
tackningsbidraget dr hogt. Tiackningsbidraget visar den fortjanst butiken gor pa varje sald
krona och i detta fall tjdnar butiken 87 6re pa varje bruttovinstskrona. Nollpunkten for
sjdlvscanning ligger pa en jamforelsevis 1lag niva i kontrast till bruttovinsten. Nollpunktens
laga niva genererar en hog sikerhetsmarginal, i det hir fallet ar den pa 94,1 procent.
Marknadsutbytesgraden visar hur effektiv butiken dr i sin marknadsféring. Denna butik har en
vildigt  effektiv.  marknadsforing  vilket kan bero pa de relativt laga
marknadsforingskostnaderna. Dessa kan utldsas genom att subtrahera marknadsutbytesgraden
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fran tdckningsgraden och i detta fall uppgar marknadsforingskostnaderna till endast 0,7
procent av bruttovinsten. Slutligen dr kapacitetsgraden 17,1 vilket innebdr att
kapacitetskostnaderna ticks 17,1 ganger. Detta visar att den totala effektiviteten for
investeringen dr hog.

5.2.3 Nyckeltal

Anledningen till att det totala kapitalet har legat pa ungefir samma niva under de tre studerade
aren, dr att den procentuella 6kningen i resultatet efter finansiella poster har varit ungefér
samma som den procentuella 6kningen i totalt kapital. Men den relativa 6kningen 1 resultatet
efter finansiella poster har varit lite hogre varav avkastningens nidstan obefintliga 6kning
under aren.

Det egna kapitalet har 6kat mycket mer @n vad resultatet efter finansiella poster har gjort
under dessa tre ar, dirmed har réntabiliteten pa det egna kapitalet ocksa sjunkit under
perioden. Detta tyder pa att utdelningen har minskat under perioden i och med att det egna
kapitalet har 6kat. ICA-koncernens mal ligger pa minst 14-16 procent for avkastning pa eget
kapital och detta 6verstiger butiken gott och vil. Det egna kapitalet har 6kat i hogre grad dn
det totala kapitalet vilket ocksa har bidragit till att butikens soliditet har borjat komma upp pa
en bra niva (28,7 procent) och nirma sig ICA-koncernens mal for detta nyckeltal (30-35
procent). Butiken bor med andra ord inte ha nagra problem med att betala sina skulder pa lang
sikt.

Kassalikviditeten ligger ddaremot pa en kritisk niva da den minst bor vara 6ver 100 procent for
att butiken skall kunna klara av att betala sina skulder pa kort sikt. Butikschefen forsvarar
detta med att han hellre placerar pengarna och far avkastning pa dem an att ha dem liggandes.
Men utvecklingen av kassalikviditeten gar i varje fall at rdtt hall eftersom
omsittningstillgangarnas procentuella 6kning dr hogre én de kortfristiga skuldernas. Lagrets
omsittningshastighet har under hela perioden legat pa en hog niva och samtidigt varit jamn. I
en dagligvarubutik som denna bor lageromsittningshastigheten vara hog for att inte varorna
skall bli for gamla for att silja.

5.2.4 Kundilojalitet

Hilften av de intervjuade sjilvscanningkunderna hade anvint systemet sedan starten. Medan
en fjardedel av kunderna hade anvint sjdlvscanning i ett ar. Anledningen till att s& manga
kunder kom igang sa tidigt med att sjdlvscanna borde vara att butiken gick ut starkt med att
marknadsfora systemet vid inforandet av investeringen. Den storsta andelen av kunderna i
denna butik menade att det var smidigheten med systemet som fick de att borja anvinda
sjdlvscanning. Med detta menade de att antalet lyft blev firre och att inkdpssumman kunde
lasas av direkt i handdatorns display. Kunderna i denna butik visar hirmed att de ser till den
praktiska nyttan av sitt handlande. I stort sett samtliga kunder viljer scannern framfor att
handla pa vanligt vis. Kunderna i den aktuella butiken dr déarfér mycket lojala till systemet.

Kunderna pastar att summan som de handlar for idag inte skiljer sig fran innan de borjade
anvinda sjdlvscanning. Antalet kunder som anvinder systemet uppgar till ungefir 26 procent
av kundstocken och dessa star for cirka 33 procent av den totala omsittningen. Detta tyder pa
att kunderna kanske handlar for mer &n vad de tror.

Bland de intervjuade kunderna visade det sig att sjdlvscanningkunderna var nagot mer lojala

gentemot butiken jamfort med 6vriga kunder. Det var 7 procent bland sjdlvscanningkunderna
som var illojala och oftast handlade 1 andra butiker, medan det var hela 17 procent av icke
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sjdlvscanningkunderna som var illojala. Dessutom uppgav en femtedel av
sjalvscanningkunderna att de oftare kommer till denna butik och handlar enbart pa grund av
sjdlvscanningen. Butikens marknadsforingskostnader vad giller de lojala kunderna &r ldgre
eftersom dessa kunder redan &r vél bekanta med sjdlvscanning. De kunder som sjidlvscannar
handlar farre ganger i veckan in de traditionella kunderna. Detta tyder pa att kunder som
anvander sjdlvscanning planerar sina inkop mer dn 6vriga kunder.

Av de kunder som inte har borjat sjdlvscanna var det manga som uppfattade systemet som
krangligt och ett svart sitt att handla pa. Mer personlig information om hur sjdlvscanning gar
till och kanske en guidning genom butiken med en scanner skulle kunna motverka dessa
fordomar. Dessutom skulle fler rabatter kopplade till en 6kad anvindning av systemet locka
fler kunder till att borja anvinda det.
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6 Slutsats

I detta avsnitt kommer problemformulering och syften att besvaras med hjdilp av uppsatsens
teoretiska referensram, empiri och analys. Avsnittet avslutas med forslag till fortsatt
forskning inom det omrdde som uppsatsen behandlar.

Fyrkantsmodellen beskriver inte isolerade variablers bidrag till Ionsamheten utan visar den
ekonomiska utvecklingen vad géller en undersokningsenhet i stort. Ddremot gar det att utlidsa
fran fyrkantsmodellen att butik A:s tillgangssidan har stérkts under det ar som sjélvscanning
inférdes, men da har dven en investering i ett bageri gjorts. Skulderna har ocksa dkat mellan
de tva aren, men detta beror inte pa inforandet av sjilvscanning eftersom denna finansierades
med eget kapital. I fyrkantsmodellen for butik B har investeringen okat
anldggningstillgangarna.

Trekantsmodellen for butik A visar att inférandet av sjdlvscanning har bidragit till att
personalen har blivit effektivare och har kunnat minskas ner i antal. Butik A skall dessutom
infora sjdlvutcheckning i framtiden och kan da bli dnnu effektivare. I trekantsmodellen for
butik B kan ingen effektivitetsforbittring utldsas fran inférandet av sjdlvscanning.

Enligt I6nsamhetspyramiderna ir investeringen i sjdlvscanning vildigt 16nsam i de bada
butikerna. Pa grund av att bruttovinsten #dr sa pass hog (vilket den dven skulle vara utan
sjdlvscanning) visar lonsamhetspyramiden en hog overskottsgrad redan det forsta aret.
Samtidigt &r investeringens totala kostnader mycket laga i forhallande till bruttovinsten och
dven detta orsakar ett hogt viarde pa Overskottsgraden. Svarigheten har varit att bland
butikernas manga olika affirstransaktioner isolera sjélvscanning som en enskild variabel. Vid
kundintervjuerna framkom att det var manga som hade fel uppfattningar avseende systemet,
vilket tyder pa att marknadsforingen inte har varit sa pass effektiv som
marknadsutbytesgraden visar. Mattet ger darfor inte ett réttvisande resultat enligt var mening i
detta fall. Vi har dven upptdckt att 1onsamhetspyramiden inte lampar sig sa vil pa stora
livsmedelaffirer eftersom omséttningen &r sa pass hog i forhallande till de totala kostnaderna
och didrmed blir ocksa resultatet av berdkningarna sa pass hoga. Modellen dr mer passande for
anvindning inom tillverkande foretag, dr tillverkningskostnadernas andel av forsiljningen dr
desto storre eftersom resultatet dirmed blir mer rimligt.

De nyckeltal som kan paverkas av en gjord investering &r rintabiliteten pa totalt och eget
kapital, soliditeten samt forsdljningen per arbetad timme. I vart fall gar det inte att utldsa fran
nagon av butikernas nyckeltal att en investering i sjdlvscanning har gjorts. Eftersom
sjalvscanningen finansierades med hjidlp av eget kapital i de bada butikerna borde det egna
kapitalet ha minskat sedan féregaende ar, men i stillet har det 6kat. Denna 6kning har lett till
att rintabiliteten pa det egna kapitalet har minskat fran ar 2004 till ar 2005. Forséljningen per
arbetad timme for butik A visar att personalen har blivit mindre effektiv sedan inférandet av
sjdlvscanning vilket inte stimmer 6verens med trekantsmodellen som visar det motsatta
forhallandet. Detta beror pa att manga dr deltidsanstillda. Eftersom butik B har infort ett nytt
tidssystem har det inte gatt att fa underlag till att berdkna forsiljningen per arbetad timme i
denna butik for de aktuella aren.

Sjalvscanningkundernas attityder gentemot investeringen var positiva. De sparar tid och

dessutom &r det mer ergonomiskt for kunden att handla pa detta sitt samtidigt som de har
kontroll pa inkGpssumman.
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Var tionde sjdlvscanningkund i butik A gick och handlade oftare i den aktuella butiken pa
grund av sjilvscanning, eftersom det gick fortare att handla pa detta sitt. I butik B var det var
femte kund som gjorde det pa grund av smidigheten med systemet. Manga av
sjalvscanningkunderna var med stor sdkerhet trogna ICA-kunder redan innan de borjade
anvinda systemet, men nu har de bytt metod att handla pa. De lojala sjdlvscanningkunderna
kostar butiken mindre pengar eftersom de tar upp mindre kassatid. Aven en stor del av
kunderna som inte anvinde sig av sjdlvscanning var lojala mot ICA. Detta visar att ICA har
behallit sin ledande stillning inom detaljhandeln trots ¢kad konkurrens fran lagpriskedjor.
Med andra ord &r det de lojala kunderna som bidrar till ICA:s 16nsamhet.

I butik B har forsdljningen okat sedan inforandet av sjdlvscanning, men det gar inte att sdga
om den har 6kat enbart pa grund av sjidlvscanningen. Mycket annat har ocksa skett i butiken
under samma tidsperiod, sasom effektivitetsforbattringar. I butik A har ddremot
forsdljningsokningen varit mindre sedan sjdlvscanningen inférdes. Det syns emellertid tydligt
att sjdlvscanning fungerar som ett konkurrensmedel genom differentiering eftersom kunder
som anvinder sjdlvscanning dr mer lojala gentemot de tva butikerna dn 6vriga kunder. Detta
ar viktigt i kampen om kunderna da butiken maste framsta sa attraktiv och unik som mojligt
for att locka kunderna att handla dér.

6.1 Forslag till vidare forskning

Ett forslag till fortsatta studier i @mnet sjdlvscanning skulle kunna vara en jamforelse mellan
en vanlig kassas 1onsamhet med och en sjdlvscanningkassa. Detta skulle visa vilken typ av
kassa som ir effektivast. Ytterligare en infallsvinkel i dmnet skulle kunna vara personalens
instillning till sjdlvscanning. Har antalet sjukskrivningar paverkats efter inforandet av
investeringen, det vill sdga har kostnaderna for dessa minskat?
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Intervjuer:
Johan Hellstrom, Chef Butiksdata, ICA Sverige AB 2006-11-29

Butikschef i butik A 2006-12-08
Personal i butik A 2006-12-08
Kunder i butik A 2006-12-08
Personal i butik B 2006-12-06
Kunder i butik B 2006-12-06

Butikschef i butik B 2006-12-13
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Fyrkantsmodellen butik A

Intikter: 72,4 miljoner

Eget kapital:
26,6 miljoner
Tillgangar: 2003 —
57,7 miljoner Skulder:
31,1 miljoner
|
Kostnader: 59,3 miljoner Vinst: 13,1 miljoner

Intdkter: 77,3 miljoner

Eget kapital:
29,3 miljoner

Tillgangar:
60,1 miljoner 2004
Skulder:

30,8 miljoner

Kostnader: 59,3 miljoner Vinst: 18 miljoner



Bilaga 1

Intikter: 77,1 miljoner

Eget kapital:
31,1 miljoner

Tillgangar:

70,8 miljoner

Skulder:
39,7 miljoner

Kostnader: 58,6 miljoner Vinst: 18,5 miljoner



Bilaga 2

Fyrkantsmodellen butik B

Tillgangar:
18,2 miljoner

Tillgangar:
25 miljoner

Tillgangar:
30 miljoner

Intikter: 42,2 miljoner

2003

| Eget kapital: 1,8 miljoner

Skulder: 16,4 miljoner

Kostnader:
38,3 miljoner

Intikter: 43,9 miljoner

Vinst: 3,9 miljoner

2004

Eget kapital: 4,9 miljoner

Skulder: 20,1 miljoner

Kostnader:
39,2 miljoner

Intikter: 45,9 miljoner

Kostnader:
39,8 miljoner

Vinst 4,7 miljoner

Eget kapital: 8,6 miljoner

Skulder: 21,4 miljoner

Vinst: 6,1 miljoner



Bilaga 3

Samtal med Johan Hellstrom, Chef Butiksdata, ICA Sverige

AB

Nir borjade ni med sjalvscanning?

Vilka butiker har sjidlvscanning? (Maxi, supermarket, etc)

Var ni fore Coop med detta i Sverige?

Vet du om det ér fler &n ICA och Coop som har sjilvscanning i Sverige?
Var kommer idén ifran?

Har du nagot tips pa litteratur om konceptet?

Vad ér syftet fran er sida med sjdlvscanning?

Gjorde ni en investeringskalkyl innan inférandet?

Har ni gjort nagon uppfoljning? Vad visade den?

Kommer det att inforas i alla butiker?



Bilaga 4

Intervlu med butikschefer

Nir infordes sjdlvscanning 1 denna butik?

Hur manga anstillda, fordelat pa heltid och deltid, har ni?

Har ni mérkt av nagot mer svinn sedan inférandet och har 6vervakningskostnaderna
okat?

Vad ir det for typ av investering och vad kostade den?

Har ni nagot serviceavtal?

Hur lang &r nyttjandeperioden och vad anvénder ni for avskrivningsmetod?
Séarredovisas sjidlvscanningen?

Far vi ta del av redovisningssiffror for att kunna beridkna investeringens overskotts-
formaga?

Har personalstyrkan paverkats sedan inforandet?

Hur arbetar ni for att fa fler kunder att borja anvinda sjdlvscanning?

Far vi ndmna ditt och butikens namn i var uppsats?

Hjélper de lojala kunderna till att 6ka 16nsamheten?

Har sjédlvscanningen bidragit till att butiken fatt fler lojala kunder?

Finns det ndgon som &r ansvarig for lojaliteten i er butik?

Vet du varifran idén med sjdlvscanning kommer?

Hur manga kunder har ni per ar och hur manga av dem ér sjdlvscanningkunder?
For- och nackdelar med systemet?

Giller koncernens mal for rérelsemarginal, avkastning pa eget kapital och soliditet
dven pa butiksniva?

Intervju med personal

Har era arbetsuppgifter paverkats av inforandet av sjdlvscanningen, hur i sa fall?
Anvinder ni det sjalv nidr ni handlar?

Hur ofta hinder det vid avstimning att det inte stimmer?

Har ni nagon gang tagit till atgiarder vid sadana fall?

For- och nackdelar med systemet?



Bilaga 5

Intervju med sjalvscanningkunder

Hur ldnge har du anvint sjdlvscanning?

Varfor borjade du anvénda sjdlvscanning?

Anvinder du alltid sjdlvscanning nir du handlar hir?

Handlar du oftare hér nu 4n tidigare pa grund av sjdlvscanningen?

Handlar du fér samma summa nu eller mer eller mindre #@n tidigare sen du borjade
anvinda sjdlvscanning?

e Hur manga ganger i veckan handlar du och i vilken butik?

Intervju med ej sjalvscanningkunder
e Varfor anvinder du inte sjdlvscanning?
e Skulle du bérja anvinda sjdlvscanning om det gav mer rabatter?
e Hur manga ganger i veckan handlar du och i vilken butik?



