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SAMMANFATTNING

Under 1970-talet har byggnadsverksamhetens inrikt-
ning forandrats. Nybyggnationen har minskat kraf-
tigt samtidigt som arbeten i befintligt byggnads-
bestand (ROT-arbeten) har o6kat markant. Under sena-
re delen av 1970-talet har ocksa energibesparande
atgarder blivit mycket vanliga.

Denna marknadsférandring kréver sannolikt en viss
forandring av inriktningen for de fdoretag som syss-
lar med byggnadsverksamhet sasom byggnadsmaterial-
industri, handelsfdoretag och entreprendrsforetag.
Denna forstudie syftar till att studera distributio-
nen av byggnadsmaterial. Struktur och andra faktorer
som hé&nger samman med effektivitet i distributions-
system har beskrivits for att mjliggéra en beddm-
ning av fbdretagens anpassning till den forandrade
byggnhadsverksamheten

Eftersom distributionen av byggnadsvaror bestar av
manga olika distributionssystem har tre huvudtyper
utvalts for narmare analys. Dessa é&r:

den egentliga byggmaterialhandeln
handeln med RVS-produkter
handeln med fargvaror.

Dessa system har studerats darfor att handeln (speci-
ellt grossistledet) har mycket varierande stallning
i de olika distributionssystemen.

Studien har disponerats sd att de tre distrubutions-
systemen har beskrivits pd samma satt. Darefter har
vasentliga skillnader och likheter identifierats.

Distributionssystemen har beskrivits pd foljande satt:

Totalbild av systemets struktur

Kvantifiering av materialfldéden i1 systemet

Utveckling i led som fyller vasentliga distributions-
funktioner

Funktionell struktur (fordelning av distributions-
funktioner mellan olika led)

Prisbildning

Lonsamhetsfordelning

Konkurrensforhallanden

Intégrationsforhallanden

Kapitel 1 innehaller en problemdiskussion och kapitel
2 innehaller en redogorelse for studiens angreppssatt.
Kapitel 3 ar en beskrivning av det distributionssystem
som brukar benamnas "den egentliga byggmaterialhandeln™
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| kapitel 4 beskrives handeln med RVS-material och
i "kapitel 5 beskrives distributionssystemet for farg-
varor. En jamforelse mellan dessa distributionssystem

finns 1 kapitel 7.

Fran manga hall har framforts att ROT-marknadens stor-
lek och inriktning ar okand. Darfdr har metoder for att
skatta ROT-marknadens storlek utvecklats. Dessa redo-
visas 1 kapitel 6.

Studien bygger pa sekundarmaterial och pa intervjuer
med tillverkare, grossister, entreprendrer samt berdr-

da branschorganisationer.



1 INLEDNING

1.1 Byggnadsverksamhetens férédndrade inriktning

Byggnadsverksamhetens inriktning har forandrats
under 70-talet. Nyproduktionen har minskat i1 om-
fattning. Samtidigt har atgarder i befintligt be-
stand, s k ROT-arbeten okat. (Renovering, om- och
tillbyggnad.) Under senare ar har ocksa energibe-
sparande atgarder okat kraftigt.

Sedan 1974 har nyproduktionen av bostader minskat
med 32% (matt i igangsatta lagenheter). Nyproduk-
tion av industrifastigheter och fdrvaltningsbyggna-
der har inte ersatt nedgdngen pa bostadssektorn.

Under samma period har bostadslan for ombyggnad okat
med 47%, Fforbattringslanen har okat med 12%. Sedan
1978 har energisparlan och bidrag okat med 24%.

Nedanstaende tabell ger en bild av den forandrade
marknadssituationen

Nyproduktion: (Antal Igh, igangsatta)

1974 1978 1979
Smahus 53.422 39.984 37.897
Flerfamiljshus 27.587 16.215 16.882

81.009 56.199 54.779

Ombyggnad: (Antal Igh)

Bostadslan 1974 1978 1979
Smahus 3.464 11.882 12.346
Flerfamilj shus 12.243 12.155 10.703

15.707 24.037 23.049

Forbattringslan 6.601 2.821 2.019
22.308 26.858 25.068
Energisparlan

och bidrag (Antal Igh)
(Foérordningen tradde i kraft 1/7 1974)

1978 1979
Smahus 65.392 62.765
Flerfamiljshus 164.743 221.915

230.135 284.680

Tabell 1.1 Byggnadsverksamhetens fdrédndrade inrikt-
ning pa bostadssektorn 1974 - 1979.
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Forandringarna blir stdrre vid en jamforelse med
1960-talets senare del.

De flesta prognoser pekar ocksd pa att trenden kom-
mer att bestd under 1980-talet.

1.2 Problem

Byggnadsverksamhetens volym och inriktning har allt-
sa forandrats under 70-talet. Den totala byggnads-
verksamheten har minskat; samtidigt har en omsvang-
ning skett mot en stoérre andel ROT-objekt (inkl.
energibesparande &atgarder).

Som foljd av detta uppstar en intressant fraga:

Leder denna forandring till att branschens hela
struktur och/eller olika delsystems struktur och
inriktning maste forandras for att fungera effektivt?

1.2.1 Problem inom distributionen

Till all byggnadsverksamhet atgar material. Detta
innebdr att ett effektivt distributionssystem &ar en
forutsattning for att byggnadsverksamheten skall kun-
na fungera tillfredsstallande.

I ett distributionssystem har handeln en mellanstall-
ning mellan tillverkare och kopare. Dels skall den
fylla tillverkarnas krav pa billig distribution dels
skall man tillgodose kdparna med varor i ratt kombi-
nation, kvantitet, tidpunkt och till ratt pris.

En mycket stor del av det byggnadsmaterial som atgar
till nyproduktion av byggnader har forsalts och of-
tast ocksd distribuerats genom handeln. Vid ROT-objekt
ar handelns andel av forsaljningen annu stoérre.

Handelns effektivitet ar darfor av storsta betydelse
for att de olika distributionssystemen for byggnads-
varor skall fungera pa ett tillfredsstiallande satt.
For att handeln skall vara effektiv kréavs att dess
struktur och funktioner &ar anpassade till nuvarande
efterfrage- och utbudsstruktur samt att material-
och informationsfldden flyter genom och mellan de
olika leden.

Manga indikationer tyder emellertid pa att sa inte
alltid ar fallet.

Inom den egentliga byggmaterialhandeln &r t ex anta-
let konkurser stort. Lonsamheten hos handelsforeta-
gen ar i allmanhet ocksa dalig.

Vidare framhalles ibland fran tillverkningsledet att
handeln inte alltid utrattar de funktioner den borde.



Men effektivitet i handeln kan ses pa inanga olika
satt

Nedan foljer en sammanstallning over olika matt
eller aspekter pa effektivitet i distributionssys-
tem.

1. SYSTEMETS OUTPUT: Exempel ar - sortimentets bredd
och djup

- leveranstider
- vantetider
- skadefrekvens

2. KOSTNADER OCH VINSTER: - nettovinst/netto-
forsaljning

- nettoforsaljning/

totala tillgangar

- nettovinst/totala
tillgangar

i 3. SYSTEMETS FORMAGA ATT - Objektmarknad/ROT-

TILLGODOSE OLIKA DEL- marknad inom distri-
bution av byggnads-

MARKNADERS BEHOV material

- Konsumenter /Zentre-
prendrer

4. INNOVAT IONSFORMAGA : Formaga att skapa
nya forbattrade
distributionssatt

5. ADAPTIONSFORMAGA: Formaga att anpassa
sig till forandringar
i den externa miljon

Figur 1.1 Olika matt (aspekter) pa effektivitet i
distributionssystem



Manga forhallanden maste alltsd belysas for att man
skall fa en bild av effektivitet i handeln.

Darfor ar det manga delproblem som kan vara intres-
santa att studera inom distributionssystem for bygg-
nadsmaterial :

Huruvida handelns struktur ar anpassad till nu-
varande och kommande utbuds- och efterfragestruk-
tur samt till efterfragans storlek?

Med struktur menas t ex antal och typ av fbdretag som
tar del i distributionen. Materialflodenas fordel-
ning mellan komponenter (foretag). Vander sig distri-
butionsforetagen till olika kodparkategorier eller éar
man specialiserade pa nagra gruppers behov?

Ar olika distributionsfunktioner férdelade mellan
led och komponenter pa ett lampligt satt?

Denna fordelning av funktioner kan benamnas syste-
mets funktionella struktur.

Ar distributionssystemets olika led integrerade
pad ett lampligt satt?

Kan materialfléden och informationsfldden passera mel-
lan olika led utan stdrningar?

Distributionssystemets utveckling jamfért med for-
vantad utveckling av efterfragestruktur och efter-
fragans storlek?

1.3 Studiens syfte

Undersokningens ursprungliga syfte var att analysera
handeln enbart ur ROT-perspektiv. Detta visade sig
snhart vara ett alltfor snavt synsatt.

Handelns effektivitet forandras inte radikalt av att
materialet skall anvéndas i ROT-objekt. Objektskate-
gori ar bara en av de faktorer som paverkar handelns
stallning och effektivitet.

Darfor maste en analys av handeln pa begynnelsestadi-
et genomféras i ett totalperspektiv. Darefter kan kon-
kreta undersokningsomraden avgransas.

Det o6verordnade syftet med denna forstudie &r darfor
att oka forstaelsen for handelns roll och funktion i

distributionen av byggnadsmaterial samt att fanga upp
intressanta undersokningsproblem for fortsatt forsk-

ning inom detta omrade.
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Forundersokningen har tva prediserade syften:

1.

att ge en nulagesbild av struktur, funktionell
struktur och olika aspekter som hanger samman
med effektivitet i distributionssystem for
byggnadsmaterial. Fran denna beskrivning skall
preciserade forskningsomraden kunna harledas.

Att utveckla en metod som gor det mojligt att
mata ROT-marknadens andel av materialflodet,
eftersom det fran manga hall framforts att man
inte kdnner denna marknads storlek.






2. METOD

Handeln utgdr emellertid en del av ett system som
innehaller flera komponenter.

For att fa en meningsfull bild av handelns struk-

tur och funktioner maste man darfor forst skapa en
totalbild av hela distributionssystem. D&rigenom kan
handelsleden placeras in i ett sammanhang , dar struk-
tur, funktioner och effektivitet kan analyseras i

ett helhetsperspektiv.

2.1 Beskrivningsmodell

Nagon enhetlig modell for hur ett distributionssystem
skall beskrivas finns sjalvfallet inte. Vilka begrepp
som skall beskrivas varierar efter utredningens syf-
te.

For att f& fram en beskrivningsmodell genomfdérdes en
litteraturstudie av marknadsforingsteoril®™. Fran den-
na studie utvaldes begrepp som skall studeras samt

de termer med vars halp dessa begrepp kan beskrivas.

1) Hultman, Claes. Att beskriva ett distributions-
systems struktur och effektivitet. En teori-
oversikt. Stencil Orebro 1980.



Modellen innehaller foljande huvuddelar:

TOTALBILD AV DISTRIBUTIONS-
SYSTEMETS ALLMANNA STRUKTUR.
PUNKT 1 OCH 2.

DYNAMIKEN | DELSYSTEM:
HANDELSLEDETS UTVECKLING
UNDER SENARE AR.

PUNKT 3 OCH 4.

i OLIKA FORHALLANDEN 1 (ELLER
ASPEKTER PA) SYSTEMET:
- Funktionell struktur

I - Prisbildning
- Loénsamhetsférdelning

| - Konkurrensforhal landen

| - Integration

j PUNKT 5 OCH 9.

Figur 2:1 Beskrivningsmodell f6r studien.

Nulaget ar alltsd en statisk beskrivning av syste-
met. Denna beskrivning har kompletterats med en
dynamisk bild av handelsledet

Model lens punkter preciseras nedan.



2.1.1 Distributionssystemets struktur.

Punkt 1 syftar till att pa hog beskrivningsniva
ge en bild av distributionssystemets struktur,
vilka komponenter (foretag) som ingar i systemet
och relationerna mellan dessa i1 form av material-
floden.

Det &ar ocksa viktigt att kartlagga de problem som

ar forknippade med materialfléden mellan olika ni-
vaer i systemet. Problemens karaktar ger en anty-

dan om relationen mellan olika led 1 systemet.

2.1.2 Materialflddenas kvantitet

Punkt 2 syftar till att ge en kvantifiering av de

materialfléden som identifierats i 2.1.1. Foljan-
de fldéden har bedomts.

total omsattning av material 1 systemet

andel av materialet som distribueras genom han-
deln (indikator pa& handelns effektivitet och an-
passning till nuvarande efterfragan)

andel av materialflodet som kanaliseras till
ROT-sektorn

2.1.3 Grossistledets struktur

Under detta avsnitt har grossistledets utveckling
under 70-talet beskrivits. Detta har gjorts i ter-
mer av antal foretag, omsattning och omsattnings -

relationer (marknadsandelar) samt kundstruktur..
Under denna punkt har ocksa problem som ar relate-
rade till grossistledet och grossistledets struk-
tur identifierats.

(For fargsektorn omfattar denna beskrivning farg-
Ffackhandeln.)

2.1.4 Detaljistled/Installatoérsled/Entreprenérsled

I den man detta led har distributionsfunktioner har
det beskrivits pd samma satt som 2.1.3.

2.1.5 Distributionssystemets funktionella struktur.

Har har de olika funktioner som finns representerade
i systemet beskrivits fordelade pa olika led.



Foljande funktioner har studerats:

Transportfunktion

Tilltransporter (P—>0)
Uttransporter (G ——~D/E)

Marknadsforing

Orderupptagning
Forsaljning
Marknadsbearbetning
Reklam

Forpackning
Kundservice
Kundkredit
Varuexponering
Produktutveckling

Lagerhallning

Hantering
Lagerfinansiering

Det satt pad vilket dessa funktioner ar fordelade
p&d olika led utgor distributionssystemets funktio-
nella struktur.

Distributionssystemets funktionella struktur &ar sam-
tidigt en beskrivning av rollfdérdelningen 1 systemet.

Om den funktionella strukturen &r entydig, d v s de
olika funktionerna &ar uppdelade pa olika nivaer och
foretag, ar ocksa rollfordelningen klar.

Om det istallet &ar si, att flera led har samma funk-
tioner, ar rollfordelningen oklar. Detta kan leda
till konflikter och misstro mellan olika led.

Under avsnittet om funktionell struktur har darfor
behandlats olika leds forvantningar pa handeln in-
om systemet.

2.1.6 Prissattningen inom systemet
Har behandlas hur prissattningen fungerar iInom syste-

met. Den beskrivs i termer av horisontell och verti-
kal prissamverkan samt i forekomsten av rabattyper.
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2.1.7 Lonsamhetsfordelning i systemet

Har behandlas hur olika leds aggregerade ldnsam-
het ar fordelad inom systemet. Det kan i och for
sig vara svart att genomféra en sddan analys efter-
som det kan fodrekomma stora skillnader mellan fdre-
tag inom olika produktgrupper pa tillverkningsnivan.

Lonsamhetsfordelningen ar emellertid av stort in-
tresse for att man skall fa en uppfattning om ranta-
bilitet och maktfordelning i1 ett distributionssys-
tem. LOnsamheten har i allmdnhet beskrivts som av-
kastning pa totalt kapital och avkastning pa arbe-
tande kapital.

2.1.8 Konkurrensforhallanden inom systemet
Konkurrensen har beskrivits i termer av:

Intertypisk -konkurrens: Konkurrens mellan mellan-
hander av olika typ pa sam
ma niva inom systemet.

Horisontell konkurrens: Konkurrens mellan mellan-
led av samma typ pa samma
niva i systemet.

Vertikal konkurrens: Konkurrens mellan mellan-
hander p& olika niva inom
samma distributionssystem.

Kanalsystemkonkurrens: Konkurrens mellan hela sys
tem.

2.1.9 Integration i systemet

Har har beskrivits det samarbete som forekommer mel-
lan olika foretag bade pa samma niva och pa olika
nivder. Dessutom har den legala integrationen (&gar-
forhallanden) beskrivits.

2.2 Urval av studerande kanaler

Handeln med byggnadsmaterial &ar inte nagon enhetlig
foreteelse. Byggnadsmaterial distribueras genom ett
flertal olika kanaler sasom:

handeln med fargvaror

travaruhandeln

den egentliga byggmaterialhandeln

handeln med RVS-installationsmaterial (WS)

handeln med el-installationsmaterial

handeln med golvmaterial



handeln med tapetmaterial
handeln med glasprodukter
handeln med stal- och jarnprodukter

De olika kanalerna ar inte klart avgransade i for-
hallande till varandra.

Nedanstdende Tfigur illustrerar hur olika sortiment
skér i varandra.

Figur 2:2 Sortimentsblandning mellan olika bran-
scher.

Enskilda handelsfdoretag behéver inte heller ha ett
sortiment som Gverensstammer med nagon av kanaler-
na. Istédllet avgdr den lokala konkurrens- och efter
fragesituationen handelsféretagens sortiment.

Trots detta brukar man i t ex utredningar om bygg-
branschen behandla de olika distributionsvagarna
som om de forekom i renodlad form.

Inom en och samma distributionskanal ar skillnader-
na ocksd stora mellan olika produktgrupper. Det fore
kommer direktforsaljning fran tillverkare, forsalj-
ning genom aterforsaljare med leverans direkt fran
tillverkare och rena lagerleveranser fran aterfor-
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saljares lager.

I ett initialskede bor darfor den tidigare berdrda
totalbilden skisseras for nagra huvudtyper av de
distributionssystem som férekommer 1 handeln med
byggnadsvaror

De olika kanalernas struktur beror pa den histo-
riska bakgrunden och pad aktérernas agerande. Skill-
naderna mellan kanalerna ar darfor stora.

Man kan dock identifiera nagra intressanta huvud-
typer.

Foljande kanaler har valts for den fortsatta for-
studien.

Den egentliga byggmaterialhandeln
Handeln med RVS-material
Handeln med fargvaror

Dessa kanaler ar sinsemellan mycket olika.

Den egentliga byggmaterialhandeln ké&nnetecknas av

en splittrad gossistniva, dar totalt 6ver 1 000 olika
foretag agerar. En relativt stor del av materialfl6-
det distribueras ocksa forbi handeln som direktfor-
saljning fran tillverkarna.

Handeln med RVS-material k&nnetecknas av ett mycket
starkt grossistled. De tva storsta foretagen har 2/3
av marknaden. Totalt agerar ca 25 grossister pa mark-
naden. Strukturomvandling har skett genom sammanslag-
ning och uppkdp.

Handeln med fargvaror ké&nnetecknas av att grossistle-
det &r 1 det narmaste obefintligt. De stdrre till-
verkarna har ett gemensamt bassortiment. De tillver-
kar 1 stort sett alla de fargprodukter som behdvs
inom byggnadsverksamheten. Darfor behdvs inte heller
nagot grossistled med Sortimentsfunktion. Tillverkar-
na svarar for distribution av materialet till detal-
jister och yrkesmaleriet

2.3 Datainsamling

Undersokningen bygger dels pa sekundarmaterial dar
detta har varit mojligt att finna, dels pa intervjuer
med handeln och berérda branschorganisationer.

Intervjuerna har haft karaktaren av expertintervjuer.
De har darfor varit icke standardiserade och ostruktu-
rerade .






3. DEN EGENTLIGA BYGGMATERIALHANDELN
3.1 Distributionsstystemets struktur

Man réknar med att det finns ca 1000 olika forsalj-
ningsstallen 1 den egentliga byggmaterialhandeln.
Av dessa ingar ca 20% i nigon av de stora fackhan-
delskedjorna eller i koncernen Beijer.

Beteckningen grossistled ar egentligen missvisande.

En byggmaterialhandlare kan fungera som gross-

handel, partihandel och detaljhandel. Det finns dock
foretag som ar specialiserade till en av dessa inrikt-
ningar. Grossistledet ar som helhet mycket heterogent.

Enligt manga bedomare uppgick den totala omsattningen
i byggmaterialhandeln 1978 till 6,5 miljarder kronor.
Omsattningens fordelning pa olika foretagskonstella-
tioner framgadr av nedanstaende tabell.

Omsattn. (Mkr) Forsalj.stallen

Beijer 950 33
Foretag anslutna till:

Interpares 600 39
Svebink 450 39
Svegros 1.200 80
ovriga 3.300 (809)
Totalt: 6.500 1.000

Tabell 3:1 Den svenska byggmaterialhandeln 1978
Kalla: Handelns utredningsinstitut

Av dessa 1.000 forsaljningsstallen ar 867 anslutna

till Sveriges Bygg- och Travaruhandels FOrbund (SBT)

Totalt ar 745 foretag anslutna till SBT. Vissa av
dessa har flera forsaljningsstallen.

Strukturen pa de foretag som ar medlemmar i SBT
framgar av tabell p& omstdende sida:
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Antal foretag Omsattn. (Milj.kr) Procent

1978
193 204 mindre an 1 26,3
279 296 1 -5 38,1
101 101 5 - 10 13,8
87 78 10 - 20 11,9
61 61 20 - 50 8,3
12 5 mer an 50 1,6
733 745 100,0

Tabell 3:2 SBT:s medlemsforetag fordelade efter
omsattning 1978.

Kalla: SBT

Distributionssystemets struktur &ar mycket komplex
med invecklade materialflodesrelationer

Figuren pa omstdende sida illustrerar den komplice-
rade situationen.
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Tillverkare (Agenter o fackgrossister)

Grossister
Regionala distrikts-

ombud. Kedjeanslutn

+ Beijer

Grossister

Lokala plats-
-aterforsaljare

,Ked Jeans lutna

Varuhus Byggvaruhus
Entreprendrer Entreprendrer
(GDS) (GDS)
NYPRODUKTION,

Materialfldode och ordervagar.

Grossister
Regionala distrikts-

ombud. Icke kedje-

anslutna

Grossister

Lokala plats-
aterforsaljare

.Icke kedjeansl

Varuhus

Entreprendrer

(GDS)*

INDUSTRI

Figur 3:1 Komponenter och materialfldden i systemet.
Figuren illustrerar den komplexa material-
distributionen. Det forekommer materialflo-
den och ordervédgar mellan de flesta av sys-
temets komponenter oberoende av niva. Dess-
utom forekommer materialfloden fran grossis-
ter i andra branscher, exempelvis WS—-mate-

rial

Beteckningen grossist ar

egentligen missvisande.

i detta sammanhang

""Byggmaterialgrossis-

ten” kan agna sig at partiforsaljning till
entreprenorer, grossistfunktion till aterfor-
saljare samt forsaljning till konsument.



3.1.1i Problem i1 flodet mellan olika nivaer

3.1.1.1 Direktforsalj.ning till forbrukare och
byggherre
En icke ovasentlig del av materialet saljs direkt
till den sa kallade objektsmarknaden samt till in-
dustri. Det géller stora kvantiteter, ibland under
langtidskontrakt, dar handeln inte kan vara med och
konkurrera. Det innebar for handelns del att den
gar miste om viss forsaljning.

Man kan se detta forhallande fran tva olika utgangs-
punkter, dels utifran tillverkarnas perspektiv dels
ocksd fran handelns.

Kunderna i systemet kan hanforas till nagon av dessa
tre segment:

aterforsaljare

professionella forbrukare av byggnadsmaterial
(industri och entreprendrer)

konsumenter

Material kan distribueras till segmenten pa tre olika
satt:

direkt fran tillverkaren
genom handeln
bade direkt och genom handeln

Tillverkaren soker naturligtvis den effektivaste distri
butionsvagen. Vissa segment (eller vissa kunder) l6nar
det sig bast att na via handeln. Tillverkarna ar da be-
redda att betala handeln fo6r de funktioner den fyller.
Om ocksa o6vrig forsaljning skall ga via handeln kan han
delsforetagen inte radkna med att f& samma kompensation
for denna forsaljning.

For att handeln skall vara motiverad att bearbeta alla
tre segmenten kravs dels att den far en ekonomisk kom-
pensation som star i proportion till de funktioner som
fylls, dels att det maste vara balans mellan ldnsamhe-
ten i de tre segmenten.

Det ligger annars néra till hands att handeln koncen-
trerar sina iInsatser till de I6nsamma kunderna!

Har kan alltsad finnas motstridiga intressen. Utifran

en teoretisk utgangspunkt skall distribution genom han-
deln endast ske till de segment (eller de kunder) dar
handeln ekonomiskt (eller utifran andra perspektiv) kan
motivera sin existens.



3.1.1.2 Direktforsaljning till kedjeanslutna

grossister
Det forekommer att producenter saljer direkt till
stdrre grossister trots att dessa ar kedjeanslutna.
Normalt gar ca 1 - 3% av marginalen till kedjans
centrala administration. Vid denna typ av direkt-
forsédljning kan tillverkare och grossist dela upp
kedjans marginaler emellan sig. Samtidigt fodrsvagar
det kedjans forhandlingsposition.

3.1.2.3 Bristen pa samordning

P4 grund av systemets komplexitet ar det mycket
svart att samordna materialflodena. Logistikfunk-
tionen kan effektiviseras inom hanteringen av bygg-
material .

3.1.2_.4 Handelns marginaler och rabatter

Pa grund av oOveretablering och tradition inom han-

deln ar rabattkonkurrensen hard. Man kan drastiskt

saga att handeln forhandlar bort stora delar av for
tjansten.

Byggmaterialhandelns nettoresultat i1 % av omsatt-
ningen framgadr av nedanstdende tabell.

Nedre kvartil Median 0ovre kvartil

Nettoresul-
tat 1 % av -2,8% -0,3% 1,7%
omsattningen

Tabell 3:3 Byggmaterialhandelns nettoresultat 1 %
av omsattningen 1977.

Kalla: SBT

Trots dalig lonsamhet &ar genomgripande atgarder
sallsynta.

3.2 Materialflodets kvantitet
3.2.1 Andel som passerar grossistledet

Andelen av materialfldédet som passerar grossist-
ledet ar beroende pa varutyp. Vissa varukategorier
sasom golvbelaggningsmaterial distribueras i mycket
hég utstrackning genom mellanled. FOr andra varor
ar direktforsaljningen vanlig.

Det ar ocksd skillnad mellan ordervagar och vagar
for det fysiska materialflodet.

Man raknar med att direkttransport fran tillverkare
till forbrukare (entreprendr) sker till minst 60%
av samtliga materialgrupper utom sanitetsporslin
(15%), ror (18%), spanskivor (26%) och cement (30%)



For den andel av flddet som direkttransporteras
gar dock orderviagen genom handeln i betydligt
hogre utstrackning. Cirka 55% av handelns forsalj-
ning sker fran lager. Pa samma satt sker fakture-
ring genom handeln pa mycket av det material som
direkttransporteras.

Den andel av byggmaterialforsaljningen som ej pas-
serar genom handeln gar i allmanhet till storre
byggnadsprojekt (t ex storre bostadsomraden) eller
till industrin.

Materialflodets fordelning pa olika typer av mel-
lanled framgdr av nedanstaende figur.

BYGGMATERIAL
BYGGMATERIAL
HANDELN
TRAVARU OVRTG
HANDELN HANDEL
BYGGVARU
KONSUMENTEN | BYGGNADSFORETAG
(GDS-BYGG) (9BJIEKTMARKN)
1,1 13,9
(7 % av byggmaterial) (93 % av byggmaterial)

Figur 3:2 Byggmaterialflodets fordelning pa olika mel-
lanled. Siffrorna avser andelen av material-
flodet uttryckt i miljarder kr. Den totala
byggmaterialforsadljningen utgjorde 1973 ca
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15 miljarder kr. Nagon storre forandring torde

inte ha skett under senare delen av 70-talet.

1978 utgjorde omsattningen ca 20 miljarder kr.

Kalla: Branschoversikt for byggvaruhus
Handelsbanken 1974.



Inom den del som distribuerades genom handeln har
en obetydlig omsvangning skett sa att detaljhan-

delns andel har minskat till forman for partihan-
deln.

Utvecklingen framgar av nedanstaende tabell dar
1973 och 1978 jamfors.

Forsaljningens inriktning 1973 1978
Partihandelsforsaljning 58% 60%
Detal jhandelsforsal jning 22% 20%
Entreprenadverksamhet 6% 6%X)
ovrigt 14% 14%

Tabell 3:4 Byggmaterialhandelns forséaljning

Kalla: 1973 SPK, 1978:
Branschoversikt over byggmaterial-
handeln

Handelsbanken 1979

x) Enligt uppgift minskar dock handelns entre-
prenadverksamhet. Golventreprenader &ar dock fort-
farande vanligt.

Det fysiska flodet av material genom handeln for-
delar sig enligt tabell & omstdende sida.



Direktleveranser

till byggarbetsplats 42%
till smahusfabrik 3%

Over lager

till byggplats 31%
till platsaterforsaljares lager 6%
till smahusfabrik 1%
till konsument 17%

Tabell 3:5 Materialflddets fysiska fordelning
i byggmaterialhandeln.

Kalla: Byma Konsult 1976.

Det ar dock stora skillnader mellan olika forsalj-
ningsstallen. Lagerforsaljningen ar storst i stor-
stadsomraden.

SPK fann att storre forsaljningsstallen uppvisade

en betydligt lagre andel lagerleveranser (SPK 1976) .
Detta hanger sdkerligen samman med att de storre
foretagen 1 hdgre utstréackning ar distriktsgrossis-
ter

Fordelningen av lagerleveranser 1973 framgar av
nedanstaende tabell.

Forsaljningsstallets storlek, mkr Totalt

Foretagsgrupp -4.9 50 - 10.0 - 15.0 -
9.9 14.9

% % % % %
Beijer 59 47 15 39 40
Byggma 67 62 63 51 56
Svegros 77 64 52 50 59
Ovriga 76 72 68 48 62
Totalt 75 67 63 46 58

Tabell 3:6 Lagerforsédljningens %-andel av byggmateri-
alhandelns partiforsaljning 1973.

Kalla: SPK 1976.



3.2.2 ROT-marknadens andel av materialflodet

Samtliga intervjuade personer gav en samstammig
bild av ROT-marknadens andel av den totala bygg-
nadsverksamheten. ROT-marknaden uppgar till ca 1/3.
Nagra sakra siffror kunde man dock inte ange. An-
delen sades vara den allmant accepterade i bran-
schen.

Den senast presenterade siffran anger den totala
ROT-marknaden till 6—7 miljarder kronor. (Kalla:
Bygg- och Travaruhandeln 1979 nr 8.)

Ombyggnadsinvesteringar, reparationer och under-
hall av byggnader har under 70-talet okat med 39%.
Detta innebar att andelen har okat fran 25% till
35%. (Byggkonjunkturen varen 1979.)

Uppgangen i ombyggnads- och reparationsinvestering-
arna blev 1978 mycket kraftig p g a energibesparan-
de atgarder. Man#raknar med att aven 6vrig ombygg-
nad 6kade med ca 15% jamfort med 1977. Reparatio-
ner och underhall Okade med ca 4%. (Byggkonjunktu-
ren varen 1979.)

Uppgangen i energibesparande atgarder var mycket
stor. Beviljade energisparlan och bidrag okade med
ca 83% (fran 0,6 - 1,1 miljard kr).

3.3 Grossistledet

Byggmaterialhandeln har fatt en omfattande behandling
i litteraturen. Handelns utveckling har beroérts bl a
av Hoppe (1976) och Arbnor & Bergquist (1975). Han-
delns struktur och prissattning samt konkurrensfor-
hallanden finns belysta i en SPK-utredning fran 1976.

Trots stora fordndringar i och emellan enskilda fore-
tag har den reella forandringen i grossistledet va-
rit obetydlig under 70-talet. (Byggmas uppgang och
fall berdrs inte i denna utredning.)

Den allmanna installningen ar att nagonting maste
gbras - med vad och av vem?
3.3.1 Grossistledets utveckling

Nagra storre forandringar i grossistledets struktur
har alltsa inte skett under 70-talet.

Byggma, som var en framatriktad integration fran
producentledet, bildades 1971 och gick 1 konkurs
1977.



Vilken inverkan Byggma-kraschen haft ar svart

att uttala sig om. 1| slutet av 60-talet fanns
planer pa en horisontell integration inom han-
deln inom bl a Interpares. Vidare bildades Beijer
Byggmaterial

I dag ar varken horisontell eller vertikal sam-
verkan sarskild uttalad inom byggmaterialhandeln.

I nedanstaende tabell framgadr handelns utveckling
under 76 - 78.

Foretag// 1 Omséttnings—f Forandring i
Kedja foréandring antal forsalj-
mellan 1976 ningsstallen
och 1978 mellan 1976
Omséattning Férandrings- Forsaljnings-
1976 1978 bas % stallen
mkr  mkr 1976 1976 1978
Beijer 800 950 +150 . 19% -7 40 33
Byggma 850 - 30 .
Inter- 450 600 +150 33% -2 41 39
pares
Svebink 400 450 + 50  12% = -4 43 39

Svegros 800 1200  *t400 ! 50% | _5  gg 80

ovriga 3200 3300 i +100 ; 3%

Tabell 3:7 Kedjornas omsattning och antalet forsalj-
ningsstallen 1976 och 1978.

Forandringar sker dock standigt inom handeln. Under
mars 1980 gick Svegros i1 konkurs. Sannolikt kommer
nagon ny kedjebildning eller integration mellan fére-
tag att ske i det vacuum som uppstatt.



3.3.2 Grossistforetagens marknadsandelar

Beijer + de kedjeanslutna fdretagen har ca 50% av
marknaden

Marknadsbilden framgar av nedanstdende tabell som
avser 77/78.

FOretag Marknadsandel
Beijer 15%
Foretag anslutna till:

Svegros 18%
Interpares 9%
Svebink 7%
Ovriga 51%

Tabell 3:8 Marknadsandelar i byggmaterialhandeln
1978 .

Kalla: Handelns Utredningsinstitut.
Dessa andelar har delvis andrats under de senaste

aren. Mest pafallande ar de stora foretagens (kedje
anslutna) o6kning.

Foretag Marknadsandel
Byggma 13%
Beijer 12%
Foretag anslutna till:

Svegros 12%
Interpares 7%
Svebink 6%
ovriga 49%

Tabell 3:9 Marknadsandelar i byggmaterialhandeln
1976 .

Kalla: Bygg- och Travaruhandeln 6—7
1977.



3.3.3 Grossistledets kundstruktur

Nedanstdende tabell ger en bild av bygggrossistens
kundstruktur

Kundkategori Inkdpsandel
Byggforetag 60%
Aterforsaljare 15%
Konsumenter (GDS) 25%x’
Industri

X)GDS—andelen har okat under 1979.

Tabell 3:10 Byggmaterialgrossistens kundstruktur.

Kalla: Branschoéversikt oOver byggmaterial-
handeln. Handelsbanken 1979.

I denna sammanstallning saknas industri-
kunder .

De olika grossistforetagen skiljer sig inte namnvart
at och har en relativt homogen kundstruktur. | ovan-
stdende sammanstallning saknas industrikunder. En viss
del av handelns forsaljning gar till industrin, t ex
till smahusproducenter.

I en internutredning fran Byma Konsult anges bygg-
materialgrossisternas kunder fordela sig pa foljande
kundkategorier

Kundkategori % av fakturering
Platsaterforsaljare 9%
Ovriga professionella kunder 8%
Villabyggare 22%
Entreprendrer 41%
Smadhusfabrikanter 4%
Konsumenter 16%

100%

Tabell 3:11 Byggmaterialgrossisternas kundstruktur
1976 .

Kalla: Byma Konsult.

42



Byggmaterialhandelns forsaljning fordelar sig
enligt samma kalla pa foljande sektorer.

Sektor % av fakturering
Nybyggnation:

Smahus 43%
Flerfamiljshus 11%

Industri och handel 10%

ovriga byggnader 114 (75%)

ROT-sektorn

X) Som framgdr av avsnitt 3.2.2 har denna sektor
1978 okat till ca 35% av byggnadsverksamheten. Under
1979 har ROT-sektorn okat ytterligare.

Tabell 3:12 Byggmaterialhandelns forsaljning till
olika sektorer i byggnadsverksamheten.

Kalla: Byma Konsult 1976.

3.3.4 Byggmaterialgrossisternas leverantors-
struktur

Materialflodets ungefarliga fordelning fram till
grossistledet framgar av nedanstaende tabell.

Tillverkare 76%
Agenter 4%
Andra grossistforetag 20%

Tabell 3:13 Byggmaterialgrossisternas leverantors-
struktur

Kalla: Byma Konsult 1976.

3.3.5 Problem i grossistledet

3.3.5.1 Overetablering

Problemen i grossistledet a4r manga. Det kanske allt
overskuggande problemet ar den daliga lonsamheten.
Denna orsakas framst av overetablering i kombina-
tion med priskonkurrens.



Eftersom nedgangen i byggnadsverksamheten till stor
del skett inom nyproduktionen, har handeln beroérts
i mindre utstrackning.

Mycket tyder dock pa att handeln inte haft formaga
att anpassa sig till den férédndrade inriktning som
byggnadsverksamheten fatt under 70-talet.

3.3.5.2 Oklara rollfordelningar mellan tillverkare
och grossist

Byggmaterialgrossisten har ibland svart att havda

sin stallning gentemot tillverkaren, som manga gang-

er svarar for de flesta distributionsfunktionerna

Det har vid intervjuer med tillverkare framkommit
exempel, dar grossisten enbart fungerat som kanal
for fakturering. Grossisten har da tillgodogjort

sig grossistpalagg trots att han egentligen inte

haft nagra distributionsfunktioner

Fran tillverkarhall har man framhallit traditionens
stora betydelse for att sadana forhallanden kan
fortgd. Man har haft pAd kann att branschen som hel-
het och speciellt grossistledet skulle reagera nega-
tivt pa forandringar.

Denna avvaktande installning har varit mycket patag-
lig hos de flesta intervjuade i branschen. De har inte
velat ga i spetsen for en forandrad policy gentemot
grossisterna

Samtidigt finns det exempel pa foretag som accepte-
rat grossisternas agerande och tagit initiativ till
en Okad styrning av grossistledet.

3.3.5.3 Skillnader i effektivitet hos olika grossist-
foretag

Grossistforetagen ar relativt heterogena. De stora
foretagen har emellertid ofta utvecklade system for
lagerstyrning, inkop och kundbearbetning. Manga lever
dock kvar i den tidigare "guldaldern™, da &aven mycket
daligt skotta foretag kunde oOverleva.

Som en fold av detta kan man urskilja en 6kad ten-
dens fran tillverkarhall att selektera mellan olika
grossister

Sannolikt kommer det nya selekteringsforfarandet

att genomforas mera konsekvent och fa storre effek-
ter pa grossistledet an tidigare system, framst p g a
den karvare situationen pa byggmarknaden.



45

3.3.5.4 Skillnader mellan stora och smd grossist-
foretag

De stdrre fdretagen uppvisar ett samre ekonomiskt

resultat 4n de mindre. Detta galler aven foretagens

ekonomiska status som pa makroniva ar klart samre i

de storre foretagen.

Tabell 3::14 och 3:19 visar klart sambandet

Rorelsekapital

Rorelsekapital Undre Median Ovre 50 - 99 >100

(tkr 1 % av oms) kvartil kvartil anstallda anstéallda
16 foretag 7 foretag

Kassa, bank 0,1 0,4 1,0 0,5 0,3
Kundfordringar 15,6 19,5 22,2 19,5 21,0
Andra korta fordr. 0,3 0,8 2,9 0,8 1,3
Varulager 13,3 14,8 21,8 14,8 15,1
Kortfrist, fordr. 20,1 23,8 29,3 24,3 21,9
Rorelsekapital 7,0 12,8 21,0 12,1 16,2

Finansiell

Balans

Kassalikviditet 68,0 84,9 111,0 87,0 76,0
Balanslikviditet 124,0 152,0 201,0 152,0 174,0
Soliditet X 5,9 15,6 22,1 19,0 13,4
Soliditet 11 45,3 60,9 67,3 56,9 65,3
Kapitalomlopp

Tillgangars

oms.hast. 1,41 ggr 1,76 1,99 1,95 1,66
Oms/anst 361 tkr 567 705 652 430

Arb._kraftskostn
i % av oms. 10,3 % 13,4 18,3 13,0 20,5

Tabell 3:14 Ekonomisk status i1 grossistledet.

Kalla: SBT 1977



En m6jlig forklaring kan vara att det nuvarande
systemets struktur inte ger nagra stordriftsfor-
delar inom handeln.

P g a handelns lokala karaktar kan de stora fore-
tagen inte utnyttja stordriftsfordelar i t ex
lagerhallning.

Heterogenitet i grossistledet och avsaknad av en
totaloptimering av materialflddet gynnar kanske

de mindre fdretagen, som har stérre roérlighet och
mindre administrativ overbyggnad &n de stora fore-
tagen.

3.3.5.6 Personalintensiteten

Materialhanteringen i handeln ar mycket personal-
intensiv. Av de kostnader som uppstar inom handels-
ledet utgor ca 70% personalkostnader.

3.3.5.7 Handelns traditionsbundenhet
Byggmaterialhandeln ar historiskt inriktad pa for-
saljning till entreprenérer och industri. Man har
ingen tradition att falla tillbaka pa nar det gal-
ler forsaljning till konsumenten.

13.3.6 Grossistledet och ROT-marknadens Okande
andel av byggnadsverksamheten

Grossistledet &ar noédvandigt for att materialflodet
skall bli effektivt. Det ar framst da det galler
mindre inkoépsvolymer och kompletteringskdp som den
lokala lagerhallningen fyller en viktig funktion.

Grossisten har ocksd den lokala k&nnedomen och de
lokala kundkontakterna.

Ett fungerande grossistled torde darfér vara av in-
tresse for bade tillverkare, entreprendr och bygg-
herre/anvéandare

Vid ROT-objekt &r ofta inkdpsméngderna mindre.

Det kan ocksa vara svarare att forutse materialdt-
gangen - saval kvantitativt som kvalitativt - vid
projektets igangsattning. Detta innebar att handeln
har en mycket viktig roll att fylla.

En inte ovasentlig del av ROT och av energibesparande
atgarder genomfores av husagaren sjalv (GDS). For att
kunna genomfdora sadana arbeten kravs kompetens och kun-
skap. Denna kunskap saknar ofta ''gor-det-sjalvaren'.
For konsumenten utgdér handeln en naturlig kontaktyta
for radgivning. Det ar darfor viktigt att den kanal som
vander sig till konsumenter har en kunskap anpassad
till dess behov.



3.3.7 Byggvaruhusen

Byggvaruhusen drivs i allmanhet tillsammans med
ett grossistlager. Fristadende byggvaruhus forekommer
dock.

Byggvaruhusen etablerades for att mota en forvantad
okning av GDS. | byggvaruhuset ar mycket konsumentan-
passat. Varorna exponeras direkt for kunden. Kunden
kan sjalv plocka till sig det han behéver efter sjalv-
betjaningsprincipen. FOor de kunder som sa onskar finns
tillgadng till radgivning. Sortimentsbredden ar ofta
storre an i den traditionella byggmaterialhandeln.
Artiklar fran el-, RVS- och malningssektorn forekom-
mer .

Byggvaruhusen har emellertid inte haft den framgang
man forvantade vid slutet av 60-talet. Det ar mojligt
att byggvaruhusen etablerades for tidigt. Vissa tecken
tyder pa att den uppsvingen i GDS inte annu kommit.

Lonsamheten i byggvaruhusen &ar otillracklig. Detta or-
sakas framst av lag omsattningshastighet, 2-—3 ggr/ar,
i kombination med konkurrens fran varuhus och grossis-
ter.

Byggvaruhusens betydelse for ROT-sektorn styrs helt av
ROT-sektorns GDS-andel. Denna &r stor inom objektkate-
gorin smdhus. ROT inom Ovriga kategorier av objekt gar
hvudsakligen genom entreprendrsledet. Materialflodet gar
dAd i storre utstrackning genom byggmaterialhandelns van-
liga forsaljningsstallen.

3.4 Entreprendrsledet

Entreprendrsledet fungerar i huvudsak som kdpare (ibland
varuval jare). Nagra direkta distributionsfunktioner fyl-
ler sallan detta led. Det ar t ex ovanligt att byggmast-
are svarar for lagerhallning. Nagon analys av detta leds
utveckling och struktur har darfor inte skett.

3.5 Distributionssystemets funktionella struktur

Som tidigare berorts rader inom byggsektorn viss osaker-
het om rollfordelningen mellan framforallt grossist och
tillverkare (se avsnitt 3:3).

3.5.1 Tillverkarnas funktion

Tillverkaren svarar vanligtvis for transporter till
grossistlagret. Som tidigare namnts gar en stor del

av transporterna direkt till byggarbetsplatsen. | dessa
fall svarar tillverkarna for dessa transporter.

a7
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3.5.1.2 Tillverkarnas marknadsforingsfunktion
De flesta marknadsforingsfunktioner svarar tillver-
karna for.

Man kan dock urskilja en skillnad nédr det galler for-
delning av funktioner. De stora grossistforetagen ut-
rattar 1 allmdnhet fler distributionsfunktioner. (Det-
ta ar mest patagligt pa marknadsforingsfunktionen.)

Tillverkarna svarar for all produktutveckling, bearbet-
ning av stdrre objektskunder och foreskrivande led samt
utarbetande av instruktioner och anvisningar for hur
produkten skall anvédndas och installeras.

Vidare svarar tillverkaren for all marknadskommunika-
tion pa riksniva. Ofta utformar tillverkaren lokala
kampanjer, som sedan genomfdres gemensamt med den lokala
grossisten. Kostnaderna for dessa delas pa 40/60 eller
50/50-bas emellan tillverkare och grossister. Detta &r
en naturlig rollfdérdelning, eftersom grossisten arbetar
lokalt

Sammanfattningsvis kan man konstatera att tillverkaren
svarar for en mycket stor del av det totala marknings-
foringsarbetet. Marknadsforingsfunktioner fyller gros-
sisten enbart pa lokal niva. Eftersom det ar stor skill-
nad mellan grossisterna i detta avseende, kan tillverka-
ren inte rakna med att det lokala arbetet alltid kommer
att utfdras av grossisten. Tillverkaren efterstravar dar-
for ofta att kunna initiera och styra grossistens mark-
nadsforing .

3.5.1.3 Tillverkarens lagringsfunktion

De flesta tillverkare svarar aven for en stor del av
lagringsfunktionen. Dels gar en stor del av materialflo-
det utanfor handeln, dels sker handelns inkop pa ett sa-
dant satt att tillverkaren skall ha moéjlighet att leve-
rera vid de tillfallen grossisten behdver varor. Nagon
styrning och gemensam planering av materialflédet, vilket
skulle kunna ligga som grund for tillverkarens produk-
tionsplanering, forekommer ej.

3.5.1.4 Tillverkarens ROT-inriktade funktioner

Viss produktutveckling sker for ROT-marknadens behov.
Exempel pa detta ar fonster i storre storlekar an van-
lig standard. Vidare utvecklas instruktioner och anvis-
ningar for vissa ROT-omraden.

Det har under senare tid blivit allt vanligare att till-
verkaren har produkter speciellt avpassade for forsalj-
ning till konsument. Exempel pa detta ar Perstorps bank-
skivor som finns fardigkantade och tillgédngliga i stan-
dardlangder. Manga av dessa konsumentprodukter kommer
till anvandning inom ROT-marknaden



3.5.2 Grossistens funktion

3.5.2.1 Grossistens hanterings- och transport-
funktion

All hantering, dwvs lagerinplockning och uttag fran

lager, star grossisten for.

Ett problem i samband med hanteringen &r det stora
svinnet. | byggvaruhusen utgbér svinnet ca 2% av om-
sattningen. Stélderna &r inte det enda problemet. Det
sd kallade administrativa svinnet ar stort. Med detta
menas svinn pa grund av skador, felaktig lagring, fel-
leveranser och fel i prissattningen.

Grossisten svarar aven for transporter mellan grossist-
lager och byggarbetsplats. Dessa debiteras koparen. Av-
giften baseras pa leveransvarde eller transportstriacka
och vikt. Avgifterna técker i regel inte kostnaderna.
60% kostnadstackning anses som ett bra varde.

3.5.2.2 Grossistens marknadsforingsfunktion

Grossisten svarar normalt for kundbearbetning pa den
egna, lokalt avgrédnsade marknaden. Kundbearbetningen
avser konsument-, entreprendr- och konsultmarknaden.

I byggvaruhusen forekommer &aven en radgivningsverksam-
het som vander sig till konsumenter. Forsaljningsprin-
cipen ar sjalvbetjaning. Sortimentet i1 byggvaruhusen
har svallt och omfattar nu de flesta byggomraden, sa-
som tapeter, mattor, el-armaturer och VWS. Den varu-
exponering som forekommer finns vanligen i byggvaru-
huset

Fackkedjorna svarar ofta for medlemsfdretagens.,,annon-
sering och oOvrig reklam. Beijer svarar bl a for konsu-
mentbearbetning via en broschyr, som distribueras till
hushallen 2 ggr/ar. | broschyren ingar bassortimentet
samt speciella produktomraden som kan vara av speci-
ellt intresse for konsumenten. Exempel pa sadana omra-
den ar inredningsdetaljer for kok. Beijer svarar for
bildtext och layout, medan tillverkarna star for bild-
material. Broschyren finansieras av tillverkarna.

Vissa kedjeforetag erbjuder konsumentkrediter. Dessa
Ioper p& fem ar och har ett maximalt kreditbelopp pa
30.000 kronor.

Vissa grossister har kampanjperioder, da de erbjuder
varor till specialpriser. Dessa kampanjer bestar ofta
av temadagar eller -kvallar, da de aktuella produkter-
na presenteras. Under kampanjperioder exponeras varan
i allmdnhet. Dessa kampanjer genomfores tillsammans
med tillverkaren.
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3.5.2.3 Grossistens lagringsfunktion
Byggmaterialhandeln bestadr med undantag for Beijer-
koncernen av lokala foretag. Lagerhallningen blir
darfor lokalt betingad. Men det &ar orimligt att

alla 1.000 forsaljningsstallena skall kunna halla

ett fullstandigt sortiment. Darfor varierar lagerstor-
leken avsevart. De mest valsorterade grossisterna har
ett sortiment, som omfattar ca 20.000 artiklar. Av
dessa lagerhalls ca 5.000 artiklar. De minsta foére-
tagen har ca 2.000 artiklar i lager.

Prisboksstystemt omfattar ca 17.000 artiklar. Artik-
larna finns indelade i 25 varugrupper. Av dessa in-
gar 1-13 samt 16 och 17 i det egentliga byggmaterial-
sortimentet. Sortimentet omfattar dock ofta fler varu-
grupper &an dessa.

Nedanstdende tabeller anger sortimentsfordelningen

Virke

Snickerier svarar for 70% av forsaljningen
Skivor, plattor

Isoleringsmaterial

Verktyg

Farg svarar for 30% av forsaljningen
Plast

Div. tillbehor

Tabell 3:15 Sortimentets forsaljningsandel 1 byggvaru-
husen.

Kalla: Branschoversikt for byggvaruhus
Handelsbanken

Antal salu- Beijer Byggma Svegros Ovriga Totalt
foérda varu- % % % %

grupper
25 24 29 20 7 11
24 24 24 28 12 15
23 15 24 10 12 13
22 18 8 12 12 12
21 12 5 10 10 9
20 —— 3 3 7 6
1-19 7 7 17 40 34
100 100 100 100 100

Tabell 3:16 Sortimentsfordelning inom byggmaterial-
handeln.

Kalla: SPK 1976.
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Men inte ens de mest valsorterade har mojlighet att
halla ett lager som omfattar alla artiklar i branschen.

En inte ovasentlig del av lagerhallningen finns darfor
hos tillverkarna som haller vad man skulle kunna kalla
ett centrallager. Detta mojliggor snabba leveranser till
saval entreprendr som grossist. Man kan darfor konstate-
ra, att lagerhallningsfunktionen ar delad mellan till-
verkare och grossist. Tillverkningsledet svarar alltsa
for centrallager, medan de mest valsorterade grossister-
na svarar for den decentraliserade lagerhallningen.

Det enda undantaget fran decentraliserade lager ar Sve-
binks centrallager for medlemsfdretag i Stockholms-
omradet.

Det forekommer &ven att byggmaterialgrossister tar over
lagringsfunktionen fran sina kunder. Kunden (entrepre-
néren) har kopt varorna, men dessa forvaras fysiskt i
grossistlagret

3.5.3 Fackkedjornas funktion

Fackkedjorna svarar for en liten del av medlemsfore-
tagens inkop. Exempelvis gar ca 8% av inkodpen via
fackkedjorna Interpares och Svegros.

Kedjornas mest vasentliga funktion &r att svara for in-
kop. Genom att samordna inkopen kan kedjeftretagen fa
battre priser. Man rdknar med att den centrala kedje-
administrationen kréver ca 1-3%. De priser som kedjan
kan forhandla fram maste alltsd kompensera dessa kostna-
der.

Vidare svarar kedjan for viss utbildning, leverantérsbe-
vakning och gemensamma marknadsfodringsaktiviteter. Samt-
liga kedjor utom Interpares star kreditrisken gentemot
leverantdrerna

Nagon namnvard samordning mellan foretag som ingar i

de olika kedjorna forekommer inte. En stor andel av in-
kopen gors ocksa utanfor kedjorna. Detta forsvagar ked-
jornas forhandlingsposition.

3.5.4 Entreprendrens funktion

Vanligtvis fyller entreprendren enbart koéparfunktionen
i distributionssystemet for egentligt byggmaterial.

Det ar alltsa en skillnad mot t ex RVS-installatdrerna
som fyller flera distributionsfunktioner



3.5.5 Roller och rollfdrvantningar i systemet

Byggmaterialmarknaden kannetecknas av overetablering
Pa en sadan marknad ligger det nara till hands att
foretagen soker skjuta problemen bakat i distribu-
tionskedjan. Detta far till foljd att alla har stora
forvantningar pa de prestationer som tidigare led skall
utratta

Byggmaterialgrossisterna har delvis hamnat i denna réav-
sax. Man konkurrerar med rabatter och sotker pressa
leverantorsledet allt hardare. Samtidigt har man dalig
Ionsamhet och atgardar detta med kortsiktiga kostnads-
besparande &tgarder. Langst bak i distributionskedjan
finns leverantdren, som darfor tvingas fylla manga
distributionsfunktioner. Detta &r patagligt inom bygg-
branschen.

Vid intervjuer med leverantdrsledet har en klar bild ut-
kristalliserats. Tillverkarna sdger sig vara missnéjda
med handelns roll i distributionssystemet. Den vanliga
installningen ar att handeln ibland utrattar foéga for

de marginaler man forhandlat sig till. Samtidigt ar man
radd for att vidtaga nagra radikala atgarder,innan

man vet, vad som kommer att hé&nda 1 grossistledet.

Handeln finner & andra sidan att leverantérerna inte
ger marginaler som mojliggor sarskilt stor marknads-
bearbetning. Med battre l6nsamhet skulle handelsfére-
tagen kunna agera mer aggressivt pa marknaden.

3.6 Prissattning i distributionssystemet

Prisbildningen inom byggmaterialhandeln har behandlats
ingdende i "Byggmaterialhandeln, Struktur och konkur-
rensforhadllanden™, SPK 1976. Nagra storre forandringar
har inte skett sedan den studien publicerades.

Som tidigare nadmnts kan man tala om tre segment.

Direktforsédljning utanfor den etablerade handeln.
(Direktforsaljning)

Leverans fran aterforsaljarens lager. (Lagerleverans)

Order genom &aterforsaljaren - men leverans direkt
fran leverantorens lager. (Direktleverans)

P4 dessa segment rader delvis olika konkurrensforut-
sattningar och olika prisbildning. (SPK 1976 s 36.)
Detta innebar att de segment som berdrs av handelns
prissattning ar lagerleverans och direktleverans.
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3.6.1 Grossisternas prissattning

Prissattningen inom handeln &ar delvis beroende pa
leveransform. Vid direktleverans baseras forsaljnings-
priset i allmanhet pa fabrikspriserna

Vid lagerleverans baseras priserna daremot pa den
horisontella prissamverkan som fdérekommer inom bygg-
materialhandeln.

Denna prissamverkan tar sig tva uttryck, dels i form
av en prisbok, som omfattar merparten av de byggmate-
rial, som en véalsorterad byggmaterialhandlare salufor
(exklusive tréavaror), dels i1 form av regionala cirka-
prislistor for travaror. Dessa utformas av lokalfdre-
ningarna iInom branschorganisationen Sveriges Bygg- och
Travaruhandels Férbund.

Prisbokens priser berdknas i tva faser. Med hjalp av
producenternas listpriser berdknas ett inkopspris for
byggmaterialhandeln. Déarefter beaktas de rabatter som
de minsta byggmaterialhandlarna vanligtvis far. Det
nettopris som da framkommer bor motsvara det hogsta
pris nagon byggmaterialhandlare far betala. Darefter
kalkyleras ett palagg pa detta nettopris. Palaggets
storlek bestams av Prisbokskommittén. Palaggets stor-
lek varierar efter olika produkter. Hansyn tas till fak-
torer som konkurrens och omsattningshastighet.
Prisbokskommittén bestar av VD i SBT, VD i Prisboks-
system AB samt ordforanden i Skanes Tra- och Byggvaru-
handels Forening samt representanter for olika bygg-
materialhandlare.

Prisboken &r ett viktigt instrument for prissattningen
i systemet. Omkring 80% av de tillfriagade foretagen i
SPK-studien sade sig anvanda prisboken, antingen direkt
eller som .underlag f6r egna prislistor.

Den horisontella prissamverkan avser priser till konsu-
ment och baseras i allmadnhet p& de inkOpspriser som de
mindre grossisterna kan erhdlla. Detta leder till att
rabattfloran &r stor aven inom byggmaterialhandeln.
Priserna kan darfor variera mellan olika handlare och
till olika kunder.

Prissattningen baseras alltsd pa vertikal cirkapris-
sattning och horisontell prissamverkan.

3.6.2 Grossisternas rabattsystem

Prissattningsystemet i byggmaterialhandeln medfdr, att
en kombination av héga cirkapriser och hdga rabatter
uppstar. Enligt SPK 1976 missgynnar en sadan utveckling
kunder som koper i1 detalj, kunder som saknar marknads-
information och kunder med svag forhandlingsposition.
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SPK fann att en prisdifferentiering pa ca 20% ar
vanlig. Detta menar SPK ar en indikator pa att
ovanstdende situation foreligger i byggmaterial-
handeln. Man har kunnat finna samband mellan de
kriterier som vanligtvis ar grund for prisdifferen-
tieringen i byggbranschen, t ex levererad kvanti-
tet eller arsinkop.

En bidragande orsak till byggvaruhandelns daliga
Ionsamhet ar att foretagens palagg delvis utnytt-
jas till priskonkurrens genom rabatter.

Nedanstdende tabell visar handelns ungefarliga
marginaler 1976.

Procent Procent

20 25

Marginal vid lagerleveranser, Marginal vid direkt-
procent leveranser, procent

Tabell 3:17 Marginaler vid lager- resp direktleve-
ranser av byggmaterial avseende 1974
for de foretag som kunnat lamna upp-
gifter: sammanlagt 41 st av totalt
146 st. Fordelningen ar gjord med han-
syn till antal fdretag inom resp margi-
nalklass.

Kalla: SPK 1976

Detta skall jamforas med de rabatter som vanligtvis
lamnas. Man kan urskilja tre rabattgrupper: 0%, ca 10%
och 15-25%.

Forsaljning till konsument i mindre poster ger vanligt-
vis ingen rabatt. Registrerade villabyggare och konsu-
menter som kan utnyttja sin eventuella forhandlings-
position kan uppnd ca 10%.



Vanliga rabatter till entreprendrsledet ar 15-25%.
Vid storre inkOpsméngder i samband med stdrre bygg-
objekt kan stérre rabatter erhdllas. Dessa offereras
da vid varje enskilt koptillfalle. Rabatterna kan
dock variera kraftigt mellan olika varugrupper. Ovan-
staende sammanstallning kan ses som typvarden.

3.6.3 Leverantorernas inverkan pa handelns pris-
sattning

Leverantorernas paverkan pa priserna inom handeln
sker pa tva satt. Dels baseras priserna vid direkt-
leverans ofta pa leverantorernas prislista. Stelheten
i prisbildningen paverkas da av bl a konkurrensfor-
hallanden inom leverantérsledet och den lokala kon-
kurrensen inom handeln samt naturligtvis ocksa efter-
fragestrukturen. Dels baseras prisboken pa inkopspri-
ser fran leverantdrerna.

Genom horisontell prissamverkan mellan leverantorer,
vilket fdrekommer regelmassigt, elimineras konkurren-
sen mellan leverantérer som paverkande faktor for pris-
bildningen i1nom handeln.

Horisontella prissystem utarbetas inom handeln fo6r att
gbra dess prissattning oberoende av leverantérernas
stravanden. | praktiken torde det emellertid ofta vara
sd att handelsiedet och leverantoérsledet samarbetar
genom att leverantdren i1 sin prissattning tar hansyn
till handelns marginalkrav (SPK 1976, s 44). Detta gal-
ler aven byggmaterialhandeln.

Varugruppsundersokningarna indikerar att leveranttrs-
ledets prissamverkan starkt paverkar handelns pris-
sattning. Dar en otillracklig efterfragan fatt pris-
samverkan att brista har leverantdrernas paverkan pa
handelsledets prissattning blivit ringa. Leverantdrer-
nas prissamverkan kan dock pa nytt fa effekt pa dessa
omraden om efterfragelaget andras. (SPK 1976 s 86).

3.6.4 Entreprendrernas prissattning

I princip forekommer tva prissattningssystem. | en del
fall pafors byggherren materialpriserna direkt fran
byggmaterialhandlaren. Entreprendren har da beordrat”
varans hemtagning men fakturering sker direkt, alltsa
direkt pad byggherren. Detta torde vara mindre vanligt
eftersom byggherren inte kan tillgodogdra sig den
lagre s k byggmomsen. Forfarandet &ar sannolikt vanli-
gast hos mindre entreprendrer utanfor det etablerade
systemet.

Den andra formen innebar att fakturering av material
gar genom entreprendren, antingen i form att ett i
forvag utarbetat anbud, dar materialatgangen specifi-



cerats, eller sd att material faktureras i loOpande
rakning allt efter atgang.

I bada dessa fall tillgodogor sig entreprendren i
allmanhet ett visst palagg. Palaggets storlek kan
variera efter entreprendrens mgjlighet att férhandla
sig till rabatter hos leverantdren.

3m7 Lonsamhet i1 distributionssystemet

3.7.1 Grossistledets ldnsamhet

Lonsamheten ar dalig. Av branschens ca 1.000 forsalj -
ningsstallen uppges ungefadr 300 vara lénsamma

1975 1977
Tillgangarnas avkastning % 4,9 4,2
Rorelseresultat, % av oms 3,7 2,8
Nettoresultat, % av oms 0,8 -0,3

Tabell 3:18 Lonsamhet i byggmaterialhandeln 1975
och 1977.

Kalla: Bygg- och Travaruhandeln nr 8
1979 s 3.

uk median o6k 50-99 >100
anst anst

Tillgadngarnas avkastning % 1,2 4,2 6,2 4,9 1,8
Rorelseresultat i % av oms 1,9 2,8 4,0 3,0 2,5
Nettoresultat i % av oms -2,8 -0,3 1,7 0,8 -2,8

Tabell 3:19 Loénsamhet i byggmaterialhandeln 1977.
Kalla: SBT.

Under 1978 forsamrades ldnsamheten for de flesta bygg-
materialhandlare. Manga foretag redovisade da forlust.

Under 1979 steg antalet ROT-objekt och energibesparande
atgardent Darmed steg andelen lagerleveranser for han-

deln. Som en foljd av denna omsvédngning uppges lénsam-

heten 1 handeln ha forbattrats kraftigt.

I tabell 3:19 redovisas lonsamhet fdrdelad efter bygg-
materialhandelns storlek. Man kan finna klara samband
mellan I6nsamhet och storlek. De mindre fdretagen har
klart battre l1d6nsamhet &n de stora. Orsaken till detta
har inte kunnat faststallas. Tankbart &ar att det i den
nuvarande utformningen av distributionssystemet inte
finns nagra stordriftsfordelar inom handelsledet
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3.7.2 Entreprendrsledets l6nsamhet

Lonsamheten hos entreprenadfdéreten har varierat
under 1970-talet. Lonsamheten sjonk kraftigt fran
1969 till 1970 for att darefter stiga fram till 1975.
Lonsamheten forsamrades kraftigt fran 1975 for att
darefter forbattras under 1970-talets sista ar.

Foretagens lonsamhet mellan &ren 1969 - 1977 framgar
av nedanstaende tabeller.

Genomsnitt
1969 1971 1973 J975 1977 1969-1976

Foretag med

20 - 49 anst 6,5 5,9 8,3 7,4 6,4

50 - 99 " 6,1 5,9 6,5 7,0 5,5 6,1

100 - 199 7,3 5,3 6,0 5,8 4,2 6,1

200 - 499 " 5,0 3,8 6,4 6,6 3,3 5,5

500 - 999 " 5,4 7,2 7,2 4,6 3,5 6,0
1000 - " 7,3 4,3 5,8 8,1 5,6 5,7

50 - " 8 4,7 6,1 7,4 5,3 5,8

Tabell 3:20 Rantabilitet pa totalt kapital for bygg-
foretag for aren 1969 - 1977. (Vagda medel-
varden . )

Kalla: SCB.

Rantabilitet pa eget kapital, %
Genomsnitt
1969 1971 1973 1975 1977 1969-1976

Foretag med

20 - 49 anst 36,7 20,4 45,5 33,4 “ 27,2
5 - 99 25,4 19,2 23,8 25,4 16,6 21,6
100 - 199 " 34,8 18,3 23,1 20,1 18,8 23,1
200 - 499 21,9 7,5 25,8 20,8 7,8 17,8
500 - 999 18,6 22,6 36,8 14,2 12,1 21,4
1000 - ! 34,6 11,8 27,5 40,9 21,5 24,6
50 ! 31,7 13,4 27,3 34,7 19,8 23,5

Tabell 3;21 Rantabilitet pa eget kapital (fore skatt)
for byggforetagen aren 1969 - 1977.(Vagda
medelvarden.)

Kalla SCB



Fbretag med

20 - 49 anst

50 - 99
100 -199
200 -499
500 -999

1000 -
50 -
Tabell 3:22

1969

1971 1973 1975

1,
1,
1,
_0’
2,
0,
0

~N OO DS
= WO O

Genomsnitt
1977 1969-1976

- 2,1
1,1 1,5
0,4 2,2
-1,0 0,9
-0,5 1,0
0,2 1,3
0,1 1,5

Marginal pa resultatavridknad omsattning
i entreprenadverksamheten 1969 - 1977.
(vagda medelvéarden %.)

Kalla:

SCB

3.7.3 Tillverkningsledets l6nsamhet

Lonsamheten i tillverkningsledet varierar mellan olika

SIND 77:5 anger foljande varden for hela tillverknings-

produktgrupper

ledet.

Storleksgrupper

efter antal an-

stallda 1970
20 - 49 5,0
50 - 99 4,0
100 - 199 5,3
200 - 499 5,1
500 - 999 4,4

1 000 - 2,7

Summa 3,7

Tabell 3:23

1971 1972 1973

U1 N 0100 U100

OhOWOO N

Avkastning pa totalt kapital, %

1974 1975
7,6 7,4
6,3 6,2
7,4 5,4
6,9 5,1
5,0 4,6
6,9 8,1
6,9 7,3

Avkastning p& totalt kapital inom egent-
lig byggnadsindustri fordelad pa stor-
leksgrupper aren 1970 - 1975.

Kalla:

SCB

(SIND 1977:5)
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3.7.4 Lonsamhetsfordelning i distributions-
systemet

Nedanstdende jamforelse &ar mycket grov och baseras
pa en genomsnittsbild over samtliga produktgrupper
inom byggmaterialhandeln. FOr att fa ett exakt varde
maste mer ingdende matningar goras.

Tillverkning Grossist- Entreprenad-
verksamhet verksamhet
+ +
Lonsam- + 0

het

Figur 3:3 Lonsamhetsfordelning i systemet.

3.8 Konkurrensforhallanden inom distributions-
systemet

Byggmaterialbranschen kannetecknas av horisontell
fatalskonkurrens. Inom tillverkningsledet ar det
i allmanhet nagra fa foretag som konkurrerar inom
varje produktgrupp.

Inom handeln sker konkurrensen pa lokalt avgransade
marknader. P& dessa marknader finns det i allminhet
nagra fa byggmaterialgrossister. Undantag fran den-
na regel &ar storstadsregionerna, dar kundunderlaget
i kombination med rimliga transportavstand till de

olika byggarbetsplatserna tidigare gett utrymme at

manga grossister. Dessa har ocksa kunnat speciali-

sera sitt sortiment.

Konkurrensen har som tidigare berorts hardnat pa

den krympande byggmarknaden. Vissa fdretag har i den
hardnande konkurrensen haft svart att halla sina
marknadsandelar. Konkurrensen tar sig uttryck i ra-
battkrig och sjunkande marginaler.

3.8.1 Intertypisk konkurrens

P4 den professionella marknaden forekommer egentli-
gen inte nagon intertypisk konkurrens. De olika fack-
kedjorna ar lika varandra. Beiljer har en annorlunda
legal konstruktion men liknar i grunden de 6vriga
foretagen

Mojligen kan den effektivitetsskillnad och den ten-
dens till selektering av grossister som forekommer i
okad omfattning ses som en utveckling mot inter-
typisk konkurrens. Vissa kanalsystem kommer att ha

storre konkurrensfordel.
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P& konsumentmarknaden har varuhusens forsaljning bety-
delse. Har foreligger uppenbart intertypisk konkurrens
med byggmaterialhandelns detalj forsaljning och dess
byggvaruhus

Varuhusen haller lagre priser men ett smalare sorti-
ment och sémre service an byggvaruhus och detaljister.

3.8.2 Vertikal konkurrens

3.8.2.1 Vertikal konkurrens mellan producenter och
byggmaterialhandeln

Producenternas direktforsadljning spelar en betydande

roll for tillverkningsledet. Man har har mojlighet

till priskonkurrens med handeln. Denna form av verti-

kal konkurrens forekommer framst pa stérre objekt.

3.8.2.2 Vertikal konkurrens mellan byggmaterialhandeln
och entreprendrsledet

Under 70-talet har byggmaterialhandelns egen entre-

prenadverksamhet o6kat i1 omfattning. Det ar framfor-

allt de stdrre forsaljningsstallena som konkurrerar med

entreprendrerna genom att erbjuda t ex isoleringsarbete

och golv- och taklaggningar.

Nedanstdende tabell visar situationen 1973.

FOoretags- Forsaljningsstallets storlek, mkr Totalt Totalt
grupp antal antal
-4,9 5,0- 10,0- 15,0 med en- forsalj-
trepre- nings-
nadverk- stallen
Antal Antal Antal Antal samhet
Bei jer 2 3 2 15 22 33
Byqgma 9 10 3 10 32 62
Svegros 6 4 5 2 17 60
Ovriga 46 21 9 17 93 550
Totalt 63 38 19 44 164 705

Tabell 3:24 Entreprenadverksamhet inom handeln 1973.
Vardet av entreprenadverksamheten uppgick
1973 till 260 mkr. Under senare delen av
1970-talet har handelns entreprenadverk-
samhet minskat i omfattning. Denna form
av vertikal konkurrens &r darfor obetydlig.
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3.9 Integration i distributionssystemet

3.9.1 Beijer

Beijer Byggmaterial AB bildades 1968, da KF till-
sammans med staten (genom LKAB) bidrog med 50% av
aktiekapitalet (25 vardera), medan Beijer Invest AB
svarade for resten. Beijer Invest salde dock 1974
40% av sina aktier till KF och staten, nu represen-
terat av AB Statsforetag. | dag ager alltsa KF 45%,
AB Statsfdretag 45% och Beijer Invest 10% i1 Beijer
Byggmaterial AB.

Beijer byggdes snabbt upp genom inkdp av ett antal
byggvaruhandelsforetag, speciellt 1970 - 71, da ett
20-tal foretag inforlivades som dotterbolag i kon-
cernen. 1978 hade man 24 rdrelsedrivande dotterbolag,
med sammanlagt 33 forsaljningsstéallen. | december
1978 skedde dock en fusion, som innebar att dotterbo-
lagen uppléstes och uppgick i moderbolaget.

3.9.2 Fackkedjor inom byggmaterialhandeln

3.9.2.1 AB Interpares

Den frivilliga fackkedjan Interpares bildades forsta
gangen 1944 av ett fatal byggvaruhandelsforetag, i
forsta hand for att forsoka erhalla battre inkopsvill-
kor. Kedjan vaxte allteftersom och omfattade i mitten
pad 1970-talet ca 60 foretag.

D& Byggma gick i konkurs 1977 drabbades Interpares,
eftersom Byggma fran 1974 &gde ca 60% av aktierna i
kedjan. Byggmas majoritetsandel uppkom genom uppkdp av
medlemsforetag

Interpares startade emellertid pa nytt redan 1977 med
13 av de icke Byggmadgda foretagen och omfattade 1978
16 foretag med sammanlagt 39 butiker. Samtliga aktier

i kedjan ags av medlemsforetagen. Interpares har pa
sitt aktivitetsprogram inkdp, annonsering och 6vrig re-
klam samt utbildnings- och utredningsverksamhet. Av den
totala omsattningen pa 600 miljoner kr (1978), svarar
de centralt fakturerade inkdpen for ca 8%, d v s 50,4
miljoner Kr.

3.9.2.2 Svebink

Sveriges Byggmaterialhandlares Inkopsforeing bildades
1972 for att medlemsforetagen genom gemensamma inkop
skulle kunna fodrbattra sina inkdpsvillkor

Dess medlemsfdretag ar huvudsakligen koncentrerade till
Malardalsomradet. Detta innebar, att man skall kunna
skaffa sig transportekonomiska fdrdelar for storre de-
lar av sortimentet, trots de enskilda foretagens eventu-
ella sortimentsskillnader. Fran de 15 fdoretag som star-
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tade 1972, har man vaxt till att omfatta 23 med-
lemsforetag med sammanlagt 39 butiker (1978) . Des-
sa medlemmar &ger samtliga aktier i grossistfire-
taget Svebink AB.

Svebink har pa& sitt verksamhetsprogram inkop, import,
lagerhallning, annonsering och annan reklam, faktu-
rering och redovisning samt utbildnings- konsult-

och utredningsverksamhet. Vidare stéller man upp med
hjalp till etablering, finansiering och betalningsan-
svar gentemot leverantdrer. Svebink har f n det bre-
daste verksamhetsprogrammet av de tre kedjorna.

Slutligen skall namnas att av den totala omsattningen
pad 452 miljoner kr, svarar de centralt fakturerade
inkdpen foér ca 17%, d v s 78 miljoner kr.

3.9.2.3 Svegros

AB Svenska Byggmaterialgrossister bildades 1966, och
aven i detta fall var motivet att man skulle tjana pa
att gora centrala inkop.

Man har sedan borjan pa 1970-talet vaxt fran att om-
fatta 22 foretag, till att 1978 ha 42 aktiedgare med
sammanlagt 65 foretag. Samtliga aktier i Svegros &gs
av medlemsfdretagen.

Svegros har pa sitt program inkop, annonsering och an-
nan reklam, utbildning, finansiering samt betalnings-

ansvar gentemot leverantdérerna. Centralt faktureras ca
8% av kedjans inkoép. Svegros gick 1 konkurs i mars 1980

3.9.3 Samarbete mellan producenter och handeln

Som tidigare berdrts forekommer samarbete mellan handeln
och tillverkningsledet avseende marknadsforingsfunktio-
nen. Samarbete forekommer mellan dessa led exempelvis
vid kundbearbetning, framstallning av reklammaterial
samt vid planering och genomforande av kampanjer och
temadagar

3.9.4 Horisontellt samarbete inom handeln
Horisontellt samarbete sker till viss del ocksa& inom

ramen for handelns branschorganisation SBT. (Se av-
snitt 3.6.1 om prissattning genom prisbok.)



4. HANDELN MED RVS-PRODUKTER
4.1 Distributionssystemets struktur

Med RVS-produkter avses har det som traditionellt
i branschen réaknas som ror-, varme- och sanitets-
produkter

I VWS-sektorn inréknas &ven ventilationsprodukter
Dessa distribueras dock oftast via andra kanaler,
varfor denna materialgrupp har utelédmnats i analy-
sen.

4.1.1 Komponenter och relationer

RVS-sektorn kannetecknas av stark grossistdominans
De fem storsta grossisterna haller tillsammans ca
85% av marknaden. De tva stérsta svarar for ca 2/3

av grossistledets fTorsaljning

Nedanstdende tabell visar grossistledets struktur

Omsattningsklass, Antal foretag Klassomséttning

mkr mkr %
24 3 38 1,6
25 - 74 5 239 10,0
75 - 199 4 505 21,0
200 - 499 - - -
500 - 2 1.619 67,4
Summa 14 2.402 100,0

Tabell 4:1 Rorgrossistforetagens fordelning pa
storleksklasser, samt klassernas andel
av branschomsattningen. (Avser RVS-om-
sattning hos de till RGF anslutna fore
tagen 1977.)

Kalla: SPK 1979

Antalet grossistfdretag var 1979 26. Av dessa var
16 anslutna till Roérgrossistforeningen (RGF)

Distributionssystemets struktur framgdr av figuren
p&d omstdende sida.
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4.1.2 Problem i1 flodet mellan olika kompo-
nenter

4.1.2.1 Grossisternas sortimentsstorlek och
servicegrad

Man uppger fran installatorshall att antalet

"restade” fakturor har Okat. Detta skall ha or-

sakats av att grossisterna sokt minska service-

graden.

Huruvida detta varit fallet har varit omdjligt
att faststalla inom ramen for denna forstudie.
Vissa studier tyder dock pa en sned fordelning
av kapital bundet 1 lager i1 systemet (se avsnitt
4.5) .

Man uppger ocksa att varor som skall avropas ibland
varit slutsdlda trots att man tidigare aviserat om
behov av material under den aktuella tidsperioden.

4.1.2.2 Forsaljning forbi installatdrsledet direkt
till vissa storre kunder
Fran installatorshall har man oroats av den forsalj-
ning som sker framst fran de s k snabb- eller hamt-
lagren direkt till stdrre fastighetsbolag, kommu-
ner etc. Installatdorerna upplever att de gar miste
om palagg samtidigt som de utgdér stommen i grossist-
ernas forsaljning.

4.1.2.3 Grossisternas starka stallning och svarighet
att komma in i1 sortimentet

Den fatalskonkurrens som forekommer i grossistledet
gor att foretagen soker pressa kostnader for t ex
kapital bundet 1 lager.

Det har darfor blivit allt svararae for tillverkarna
att fa in nya produkter pa grossisternas sortiments-
lista

I de fall dar tillverkarna misslyckats trots bearbet-
ning av foreskrivande led har man ibland valt att sal-
ja direkt till installatdrsledet.

4.1.2_4 Installatdrernas inkopsstorlek

Inom RVS-branschen har man inte samma problem som
inom el~sektorn. Genom diskussioner och bearbetning
av installatorsledet har man lyckats 6ka den genom-
snittliga inkopsstorleken/inképstillfalle

5-27

65



Nedanstdende vérden, hamtade fran Fosselius &
Alpen, visar dock att genomsnittskopet &ar litet.

Andel av Svarar for % av Genomsnittligt
fakturorna forsaljningsvardet inkopsbelopp

67% 124 319 kr
89% 18,3% 1.730 kr
Tabell 4:2 Inkdpsstorlek per inkodpstillfalle vid

Fosselius & Alpen.

Kalla: Fosselius & Alpen.

4.2 Materialflodets kvantitet

Det totala flddet av RVS-material uppgick 1979 till
2,9-3 miljarder kronor for medlemmarna i1 ROrgros-
sistforeningen. Dessa foretag uppges sta for 90% av
det totala materialflddet genom handeln.

Andelen varor som passerar genom handeln ar omojligt
att faststidlla med exakthet. Andelen variera mycket
kraftigt mellan olika produktgrupper.

Vid intervjuer har dock framkommit en relativt sam-
stammig uppgift. Ca 70% av det toala materialflddet
till installationssektorn distribueras genom handelns
lager. (SPK anger for 1977 66%.)

Ytterligare ca 20% faktureras genom handeln och direkt
levereras fran tillverkarens lager till byggarbetsplat
sen.

Tabellen pad omstdende sida ger en bild av spridningen
mellan olika materialkategorier.



Produkt

Sanitetsporslin
Badkar

Diskbénkar

Ovrigt rostfritt
Sanitetsarmatur
Varmepannor (storre)
Villapannor
Oljebrénnare (storre)
Qljebrénnare (villor)
Radiatorer
Elvarmeradiatorer
Varmvattenberedare
Varmepumpar
Varmevaxlare
Oljecisterner
Varmeteknisk armatur
Reglerutrustning
stalror for husbyggnad
Rordelar av stal
Normalror

Gjutna rordelar
Aducerade roérdelar
Kopparror

Plastror for inre VA
Heltjocka muffror
Plastror for yttre VA
Betongror

VA-pumpar

Leveransandel
over grossist
via lager

95

95

90

85

85

85

20

90

15

50

45

20

50

88

20

99

96

98

98

93

98

50
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Direkt
fréan
fabrikant
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5
20
50

100
20

Tabell 4.3. Grossist-resp direktleverans av VVS-produkter
Andelen lagerleveranser ar nagot storre idag.

Kalla: VVS-information dec 1974.



Av det material som kanaliseras till installations-
foretagen kommer alltsd den allra storsta delen via
grossisterna

Instal lations!betagens inkopskallor framgar av nedan-
stéende tabell.

Inkoépskéalla Inkdpsandel %
Rorgrossistfiretag 91%
Direktinkop fran tillverkare 2%

Ovriga inkopskallor
(byggmaterial- och metall-
grossister) %

100%

Tabell 4:4 Installationsforetagens inkopskallor.
De mindre installationsfdretagen koper
i hogre utstrackning fran rorgrossister.

Kalla: SPK 1979.

Av det totala RVS-material som kanaliseras till olika
kbpare (se figur 4:1) torde 70 - 80% kanaliseras genom
handeln. Siffran ar dock osaker pa grund av klassifice-
ringssvarigheter

Installatdrerna koper dock betydligt mer genom grossist-
ledet &n t ex VA-entreprendrerna gor.

4.2.1 Andelen av materialflodet som gar till ROT-
sektorn

Ahlsell upskattar ROT-marknaden till 30-35% av fak-
tureringen. Fosselius & Alpen hanfér 30 - 32% av
faktureringen till ROT-setkorn.

Tabellen pa omstdende sida visar installationsfore-
tagens omsattning, Tordelad pa olika verksamhetsgrenar.
De mindre installationsfdretagens verksamhet ar klart
inriktad mot ROT. SPK farm att 36% utgbr ROT-arbeten.



Typ av installation Andel av omsattningen (vagda
medelvérden 1 procent)
Samtliga Fordelat pa storleks-

foretag klasser efter antal
anstallda montdrer

O-5 6-15 16 -

RVS-installationer 81 89 76 81
darav

nyinstallationer

i styckebyggda smdhus 17 20 28 10

ovriga nyinstalla-

tioner 47 20 32 68

reparationer

underhall 36 60 41 22
Industriinstallationer 19 11 24 19
Summa rorinstallationer 100 100 100 100

Tabell 4:5 Rorinstallationsfdoretagens omsattning 1977
fordelade pa typ av arbete dels for samt-
liga undersokta foretag, dels for dessa
foretag indelade 1 storleksklasser. Tabel-
len avser ROrfirmornas Riksforbunds med-
lemsforetag

Kalla: SPK 1979.

4.2.2 Andel av materialflodet som gar till GDS-
sektorn

Man beddmer i branschen att 400 - 450 miljoner av
materialflodet matt i grossistpriser gar genom GDS-
inriktade kanaler. Detta innebdr att dessa kanaler
svarar for cirka 15%.

En viss del av detta material installeras dock av
RVS-installatdrer utanfdor de etablerade fdretagen.
Forsaljningen till konsumenter torde darfor vara
nagot mindre.

4.3 Grossistledet
4.3.1 Historik

WS-handeln via grossistforetag ar inte precis nagon
ny foreteelse utan har pagatt anda sedan slutet av
1800-talet. Den stdrsta delen av materialflddet kom
da fran utlandet, vilket innebar att det uppstod en
s k "importgrosshandel'.
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I slutet av 1940-talet och 1 bdrjan av 1950-
talet fanns flera hundra svenska tillverkare av
VVS-material, vilket medforde en 6vergang till
"sortimentsgrosshandel™ dar varje rogrosshandlare
hade i genomsnitt ca 900 kunder.

Eftersom de sma installationsféretagen hade ett
mycket daligt administrativt kunnande, si var det
mycket fordelaktigt att kunna gora alla sina in-
kop centralt fran en enda leverantor. Aven fran
fabrikanternas sida var en forsaljning Over gros-
sist fordelaktig, detta p g a att forsaljnings-
arbetet begransades till ett farre antal kunder
samt att distribtutionen forenklades for fabrikan-
ten.

En annan fordel for fabrikanten var att grossister-
na tog pa sig en stor del av lagerhallningen vilket
medforde en lagre lagerkostnad for fabrikanterna.
For fabrikanterna var det dock inte enbart till Tor-
del med grossister da det inom vissa delmarknader

(t ex armatur) radde en utpraglad monopolitisk kon-
kurrenssituation.

Detta gjorde det svart for fabrikanterna att fa ut
de nédvandiga priserna.

Detta medforde att det kunde lI6na sig for Fabrikan-
ten att ga utanfor grossistledet och salja direkt
till installatdrer/entreprendrer.

4.3.2 Strukturomvandling 1 grossistledet
Strukturutvecklingen 1 grossistledet har varit mycket

langtgdende. | borjan av 50-talet fanns det ca 40
stdrre grossistfiretag.

Tabell & omstdende sida visar forandringar i grossist-
ledet fran 1951 - 1970.
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Omsattningsklass Antal foretag Klassomsattn. 1 % av

Milj Kkr totalomsattning
1951 1957 1963 1970 1951 1957 1963 1970
0 - 5 14 8 2 1 12,1 6,1 1,1
5 - 10 8 7 5 4 15,8 16,4 5,6 5,3
10 - 20 2 2 5 2 9,4 8,5 12,2
20 - 50 2 1 4 3 13,6 7,1 19,1
50 - 100 2 1 2 49,1 23,4 - 19,5
>100 resp 100-200
(1970) 1 2 2 38,5 62,0
200 - 400 (1970) 1 75,3
>400 (1970 1
Summa 28 20 18 16 100,0 100,0 100,0 100,0
Totalomsattning (Mkr) 341 344 654 1.389

Tabell 4:6 Forandringar i grossistledet fran 1951 -
1970 .

Kallor: 1951, 1957 och 1963 SOU 1968:6
s 141. RoOrgrossistforeningen.
I 1970 ars varden har de tva jamn-
stora KF-fdretagen AB Park och
GG-Arecos AB raknats som ett fore-
tag i storleksklassen 50 - 100 mkr.
Det ar ej kant om si ar fallet
aven tidigare ar. Mellan 1963 och
1970 intradde tva medelstora fore-
tag i foreningen varfor védrdena for
dessa ar ej ar fullt jamforbara.

Kalla: SOU 1974:47 sid 207.

I dag ar antalet reducerat. De fem storsta foretagen
haller tillsammans 80 - 85% av marknaden. (Ahlsell
och Fosselius & Alpen har ca 65%.) Strukturen framgar
av tabell 4:1.

Strukturomvandlingen har till storsta delen skett
genom uppkép och sammanslagningar.

Trots att antalet grossister minskat kraftigt har an-
talet lagerstéllen o6kat. 1 dag finns WS-grossist-
lager pa ett stort antal platser i landet. Det &ar de
s k snabblagren eller hamtlagren som dkat i antal.

4.3.2.1 Okat antal smagrossister

Aven om antalet grossister har minskat och handeln har
koncentrerats till de storsta foretagen har under 70-
talet en ny trend kunnat sparas. De mycket smd gros-
sisternas antal har vuxit under senare ar.



Monstret paminner om det man kan urskilja inom el-
sektorn. De stora fdretagen véxer allt stdrre och

forlorar darmed kontakten med vissa typer av kun-

der.

Detta ger en marknad &t de sma grossistforetagen.
Dessa kan etablera sig lokalt och genom goda kund-
kontakter och laga priser pa hogfrekventa produk-
ter vara mycket konkurrenskraftiga. En viss del

av importen kanaliseras &aven pa detta satt.

Om ett led véxer sig starkt pa det satt som ovan
beroérts kan motdrag gbéras av andra led. Nya konstel-
lationer och samarbetsformer har pa detta satt vuxit
fram inom RVS-sektorn. Exempel pa detta ar REKO.

Utvecklingen kan skisseras pa foljande satt:

Stort antal
grossister

)

Integration

Vv

FA grossister

P: Svart att fa in
e oo e tan
vissa grupper
I: Hbga priser,
minskat sortiment

k
Nya foretags-
former

Figur 4:2 Schematisk bild av utvecklingen inom
grossistledet

Antalet grossistforetag uppgar 1979 till 26,
varav 16 ar medlemmar i Sv. RoOrgrossistfdoreningen
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4.3.2.2 Utbkning av de stdrre grossist-

foretagens verksamhet
Ytterligare en tendens kan urskiljas. Vissa gros-
sister har sokt sig utanfdor det traditionella RVS-
grossistomradet. Ahlsell har dels sokt sig in pa
el-sektorn genom Ahlsell ElI och pa byggsektorn ge-
nom inkdp av Byggma i Norrkoéping och Fahlcranz i
Borlange samt SEO:s i N&ssjo och har dels ett sam-
arbete med Comfort-kedjan.

Fosselius & Alpen har samarbete med Jéarnia.
Fosselius & Alpen har ocksa satsat pa badrums-
mobler och varmesystem som egna agenturer.

4.3.3 De storsta grossisternas marknadsandelar

Den ungefarliga fordelningen emllan R"VS-grossister
na var 1973:

Ahlsell VVS AB 40%
Fosselius & Alpen AB 25%
RP Rorprodukter AB 10-15%
Odelberg & Olsson 10%
Park och GG Areco AB (KF) 5%
ovriga 5-10%

Tabell 4:7 RVS-grossisternas marknadsandelar 1973

En ungefarlig uppskattning ger for 1979 nedan®
staende tabell:

Foretag Marknadsandel
Ahlsell WS AB 35 - 40%
Fosselius & Alpen AB 30 - 33%

AB RoOrprodukter 10 - 12%

AB Calvert & Co 5 - 10%
Tema VVS AB 3%

AB Park & Co och

GG Areco AB (KF) 3 - 5%
Rorbroderna AB 3%

ovriga 8 - 9%

Tabell 4:8 RVS-grossisternas marknadsandelar 1979
(Baserat pa totalomsattning.)



4.3.4 RVS-grossisternas kundstruktur

Rorgrossisternas kundstruktur framgar av nedan-
staende Tfigur.

/Jarn \
/handel \
Varuhus \

""-"Stormark: Rorinstalla-
Indust- torer

fent
sektor:

Figur 4:3 Kundstruktur hos samtliga rorgrossister
anslutna till RGF.

Kalla: SPK 1979.

4.3.5 Problem i grossistledet

Om man fragar RVS-grossister om problem i grossist-
ledet far man ofta svaret: 'Finns det problem i
grossistledet?"”

Vid en jamforelse med byggmaterialgrossister eller
elgrossister befinner RVS-grossisterna sig i en
relativt gynnsam situation. Vissa problem finns dock.

Sannolikt kommer konkurrensen att o6ka fran kallar-
grossister och andra kanaler dar man endast tillhanda-
haller ett hogfrekvent och lIdnsamt sortiment. De mar-
ginaler som grossistledet f n har tal inte nagra
stérre minskningar i1 markandsandel och forsaljnings-
volym.

Vidare &ar den maktposition som de storsta grossisterna
har ett potentiellt hot mot jamnvikten i systemet.

Det staller ocksad krav p& de stora grossisterna att
svara fTOr service och vidareutveckling och effektivi-
sering av distributionen.



Den minskade servicegraden har tidigare berdrts
i avsnitt 4:2.

4.4. Installatorsledet

Installatorsledet har varit relativt stabilt under
70-talet. 1974 uppgick ledet till ca 3000 foretag.
Av dessa var 1569 anslutna till Rorfirmornas Riks-
forbund (R) .

1979 ar antalet anslutna foretag ca 1600. Enligt
SPK 1979 ar ca 60% av installatdrerna anslutna till
R. Dessa svarade for ca 80% av ledets omsattning.
Totalt var installationsledets omsattning 4,5 mil-
jarder 1978.

Det exakta antalet installationsforetag ar i dag
svart att uppskatta.

Antalet anstédllda hos medlemsforetagen 1 R fordelade
sig 1978 enligt endanstdende tabell:

Antal Arbetare Antal foretag

0 260 (14,,9%)

1 -5 915 (52, ,5%)

6 - 10 269 (15,,4%)

11 - 30 240 (13,,8%)

31 - 50 30 ( 1,,™)

51 - 100 18 ( 1,/0%)
over 100 10 ( o,6%)

Tabell 4:9 Antalet anstallda montdrer hos medlems-
foretagen i R 1978. | tabellen har varje
filial réknats som ett foretag.

Kalla: WS-Forum nr 4/78 s 96.
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Fordelningen efter omsattning framgdr av nedan-
stdende tabell.

Omsattningsklass Antal f6- Klassomsattning

tkr retag mkr %
- 399 386 99 2,4
400 - 999 371 237 5,7
1.000 - 9.999 585 1.687 40,5
10.000 - 99.999 35 687 16,5
100.000 - 4 1.454 34,9
Summa 1.381 4.164 100,0

Tabell 4:10 Rorinstallationsforetagens fordelning
pa storleksklasser, samt klassernas
omsattningsandel 1977.
Omsattningen avser foretagens rorinstal-
lationsverksamhet

Kalla: SPK 1979.

4.4.1 Installatdrsledets o6kade inriktning mot
detalj forsaljning

For att kompensera det bortfall som stagnationen
inom nyproduktionen inneburit har installatdrerna
i stallet kommit att intressera sig for konsument-
marknaden. Denna marknad anses starkt véxande.

Exempel p& hur man forsokt fanga upp denna marknad
ar Comfort-kedjan som etablerats i samarbete med
Ahlsell AB.

Detaljforsaljningens omfattning bland installations-
foretagen framgdr av nedanstdende tabell.

Samtliga Fordelat pa storleksklasser
foretag efter antal anstallda montérer
O-5 6-15 16 -

Rorinstallationer 91% 90% 89% 91%
Butiksforsaljning 4% 3% 6% 4%
Ovrig verksamhet 5% 8% 4% 5%
Summa 100% 100% 100% 100%

Tabell 4:11 Roérinstallationsféretagens omsattning
1977 fordelad pad verksamhetsgrenar. Galler
medlemmar i R.

Kalla: SPK 1979.



Detaljforsaljning av RVS-produkter forekommer dock
genom andra kanaler an installationsforetagen. Ten-
densen ar for narvarande att dessa kanaler tar en
allt stdrre andel av detalj forsaljningen

Nedanstdende tabeller ger en bild av de olika kana-
lerna for detalj forsédljning av RVS-material

Distributionsvag Omsattning Mkr
Comfortkedjan 40 -50
Ovriga rorinstallatorer 25 -30
Grossister 10 -15
Jarnhandeln 50 -60
Byggvaruhus, kedjevaruhus
stormarknader 30 -40
Totalt 175 - 200

Tabell 4:12 Detalj forsadljningen av RVS-produkter
1973.

Kalla; WS-information 1974.
For 1978 har foljande varden uppgivits. Dessa ar

dock mycket osdkra. Vardena &r angivna 1 grossist-
priser.

Distributionsvag Omsattning Mkr
Comfort-kedjan 80 - 100
Ovriga rorinstallatorer 70 - 80
Grossister 30 - 40
Jarnia 150 - 160
Ovrig jarnhandel, byggvaru-

hus etc 60 - 70
Totalt 400 - 450

Tabell 4:13 Detalj forsaljningen av RVS-produkter
1978. (Osékra varden.)

Kalla: R



4.5 Distributionssystemets funktionella struktur

5.1 Tillverkarnas distributionsfunktioner

.5.1.1 Tillverkarnas marknadsforingsfunktion
illverkarna svarar for bearbetning av grossister,
nstallatdrer, byggherrar samt foreskrivande led,
asom arkitekter och konsulter.

4
4
T
i
s

Bearbetningen gar ut pd att skapa efterfragan for
egna produkter och genomfors sallan tillsammans med
grossist- eller installatdrsledet. Vissa kampanjer
har dock bedrivits gemensamt med instal latdrsiedets
organisation R.

4.5.1.2 Tillverkarnas lagringsfunktion

Tillverkarna ligger generellt med ett buffertlager for
att kunna klara variationer i efterfragan. Litet till-
spetsat kan man saga att detta lagers storlek varierar

med foretagets formdga att forutse efterfrigans variatio
ner.

F1G-utredningen (Fabrikant-Installatdor-Grossist), som
bl a hade till syfte att se Over materialflodet mellan
dessa led, fann att tillverkarnas kapitalbindning i
lager uppgick till ca 60% av grossistledets kapital-
bindning.

F n ar lagerstorlekarna hos fabrikantledet mycket sma
p g a stark efterfragan pa& RVS-produkter

4.5.2 Grossistledets distributionsfunktioner

Grossistledets Sortimentsfunktion ar mycket uttalad
for RVS-produkter. Detta ar en av forklaringarna till
grossistledets starka stallning.

4.5.2.1 Grossistledets transportfunktion

Grossisten svarar vanligtvis for transporter av
material fran lager till byggarbetsplats. Leveran-
serna sker fritt till byggarbetsplats inkl emballage.

Det forekommer naturligtvis att installatdoren sjalv

ombesodrjer transporter fran grossistlager till bygg-
arbetsplats. Detta paverkar inte grossistpriset utom
i snabb- och hamtlager.

Hamtningsforfarandet galler i allmanhet komplette-
ringskoép. Forfarandet &r ocksd vanligt vid ROT-objekt.



4.5.2.2 Grossistledets lagringsfunktion

Grossisten borde svara for lagerhallningen i syste-
met. Enligt FIG-utredningen ar dock det kapital som
grossisten har bundet i1 lager endast 68% av det kapi-
tal som installatdrsledet har bundet 1 kapital (matt
i samma priser).

Siffrorna i FIG-utredningen ar dock osakra. Nagon
mojlighet att i1 denna forstudie kontrollera dem har
inte varit mojligt. Eftersom grossisterna sdker mins-
ka det kapital som &r bundet i lager bland annat ge-
nom centrallagerfunktion och bortsortering av lagfrek-
venta produkter, ar siffran inte helt orimlig.

De stdrsta grossistfdoretagen har sina lager organi-
serade pa samma satt.

I ett centrallager lagerhalls de mest lagfrekventa
produkterna samt de produkter som inkdps som speku-
lationslager. Dessa lager kan innehalla 15000 - 18000
artiklar. Totalt finns mellan 35000 - 40000 artiklar
pa marknaden.

De mera gangbara produkterna lagerhalls i regional-
lager eller distriktslager. Dessa lager innehaller
6000 - 12000 artiklar. Ahlseil WS har 14 sadana
lager. Fosselius & Alpen har 17. Genom ADB-teknik
kan dessa lager samordnas och restnoterade artiklar
pd ett lager kan snabbt hamtas fran ett annat lager.

De mest gangbara produkterna lagerfors i sa kallade
snabb- eller hamtlager. Dessa innehaller 2000 - 3000
artiklar och finns spridda 6ver landet. Ahlsell WS
har 22 sadana lager och Fosselius & Alpen har 6.
Dessa lager &r uppbyggda efter hamtprincipen

Omsattningshastigheten pendlar kraftigt mellan olika
produktgrupper och uppges variera mellan 1 och 12 ggr/
ar. Grossisternas totala varulager omsatts mellan 3
och 4 ggr/ar.

Ingen av de intervjuade grossisterna uppger sig ha na-
got problem med svinn. Detta sades ligga under 1% av
omsattningen

Kravet pa tillganglighet ar ofta stort fran installa-
torernas sida. Grossistens lagerfunktion ar darfor
mycket viktig. Genom den utbyggnad som &r pa gang av
ADB-baserad lagerstyrning kan grossistledets lager-
funktion i hela distributionssystemet 6ka i betydel-
se. Detta okar sannolikt systemets effektivitet.



4_.5.2_3 Grossistledets marknadsforingsfunktion
Grossisterna har en aktiv bearbetning av sina kun-
der. Man marknadsfor framforallt det egna fore-
taget gentemot konkurrerande grossister. Aktiv be-
arbetning av forskrivande led &r mindre vanligt.

De storre grossistfdretagen har i Okande utstrack-
ning borjat lansera egna distributérsmarken. Dessa
marknadsfors till samtliga potentiella kunder och
led.

I ovrigt fyller grossisterna de traditionella for-
saljningsfunktionerna, sasom orderupptagning och
fakturering

Egentlig varuexponering forekommer endast i mindre
omfattning. Detta hé&nger samman med grossisternas
ringa andel av forsaljningen till konsumenter.

Vissa varuexponerande jippon har dock férekommit.
Exempel pa detta ar de utstallningar som bade Ahlsell
WS och Fosseiius & Alpen har haft.

4.5.2_4 Grossistens finansieringsfunktion

Den vanliga kredittiden mellan tillverkare och gros-
sist ar 30 dagar netto. Grossisten i sin tur ger 30
dagar + fri leveransmanad. Ibland forekommer aven

30 dagar netto.

Enligt uppgift ar det mindre vanligt att grossister
finansierar installatorers rorelsekapital genom langa
krediter. Det finns emellertid exempel pa att detta
forekommer. Det uppges dock inte anvandas som konkur-
rensmedel gentemot andra grossister.

4.5.2.5 FOrvantningar pa grossistledet
WS-grossisternas stallning ar mycket stark. Grossis-
terna ar i1 mellanstédllning mellan tillverkningsled
och installatérsled. Om grossisterna dessutom av oli-
ka sk&l har skaffat sig en stark stallning blir for-
vantningarna stora pa detta led.

Fran bade tillverkar-, grossist- och installators-
hall har framforts oro Over grossisternas starka
stallning. Tillverkare och installatdrer ar utlam-
nade &t nagra fa kanaler. Grossisterna sager sig
sjalva uppleva ett ansvar och ibland darfor uppratt-
halla en hdg service-niva och ett bredare sortiment
an man skulle behdva med en annan maktfordelning.

Ibland har fran installatorshall framhallits att
grossistledet ar mer fodrdyrande &r noédvandigt.
Bildandet av REKO kan ses som en foljd av denna
installning



Enligt uppgift fran grossisthall kostar grossist-
ledet i genomsnitt 17%. Grossistpriserna skulle
alltsa vara ca 17% hogre an fabrikspriserna

4.5.3 Installatorsledets distributionsfunktioner

4.5.3.1 Installatorsledets marknadsfunktion
Marknadsfunktionen i installationsiedet paverkas av
om foretaget bedriver konsumentforséljning.

Mot byggherre, Tfastighetsbolag och entreprendr
forekommer aktiv marknadsbearbetning fran de stor-
re installationsfdretagens sida.

Genom Rorfirmornas Riksforbund (R) planeras aven
vissa kampanjer gemensamt med tillverkaren.

De foretag som har detaljistfunktion med inriktning
mot konsumenter Tfyller de traditionella detaljist-
funktionerna; forsaljning, radgivning och varuexpo-
nering

Manga foretag i installatorsledet tycks tidigt ha
upptackt konsumentférsaljningens betydelse och 16n-
samhet och darfor aktivt bearbetat konsumenterna.

4.5.3.2 Installatoérsledets lagringsfunktion
De flesta RVS-installatdrer har lager. Dessa lagers
innehdll ar mer eller mindre planerat.

Ofta har de uppstatt genom att material som inte
kommit till anvandning lagts pa hyllorna.

Men en mer planerad lagerhallning forekommer ocksa.
Den avser dels material av hogfrekvent karaktér som
sakerhetslager for icke planerade arbeten, dels ock-
sa vissa lagfrekventa produkter.

Fran installatorshall uppger man, att det forekommer
en viss oOvervaltring av lagringsfunktionen for 1ag-
frekvent material fran grossistledet till installa-
torsledet.

Strukturen pa R-medlemmarnas lager framgar av figuren
pad omstdende sida.
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Figur 4:4 R-medlemmarnas lagerbyggnad 31/12 1974

Kalla: FIG-utredningen
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Det &r dock om6jligt att med sakerhet uttala sig
om lagringsfunktionen i installatdrsledet. Stora
variationer forekommer mellan foretag.

Enligt FIG-utredningen &r dock kapitalbindningen
i lager strorst i installatérsledet (amfort med
ovriga led 1 distributionssystemet)

Fordelningen framgar av nedanstaende tabell.

Distributionsled Kapitalbindning i lager
For tillverkarledet 200 milj kr
FOor grossistledet 350 milj kr
For installatorledet 600 milj kr

(darav pa arbetsplatser 300 milj kr)

1.150 milj kr
Tabell 4.14. Kapitalbindning i lager .1974.

Anm: Lagervardet for installationsledet upptar pro-
dukter, som ar av den karaktaren, att de normalt
levererats genom medlemmar i Rorgrossistfdreningen
Samtliga uppgifter hanfor sig till 1974 Aars stati-"

stik.
De angivna lagervardena pa kapitalbindningen ar:

i tillverkarledet angivet till lagervarde av far-
digvara (normalt ej inkluderande forsaljnings-
och administrationskostnader)

i grossistledet angivet till inkopspris fran till-
verkarna

i installationsledet angivet som inkdpspris fran
grossist

Kalla: FIG-utredningen



4.6 Prissédttningen inom distributionssystemet

Prissattningen for RVS-produkter har ingaende behand-
lats i SPK 1979:29.

4.6.1 Grossisternas prissittning

Grossistledets prissattningssystem har andrats under
hésten 1979.

I det tidigare systemet bestédmdes vissa priser och
rabatter av de sju produktutskott som rérgrossist-
foreningen utsett.

Det gamla prissystemet baserades emllertid inte pa
en verklig kostnadsfordelning pa olika typer av
produkter.

I fortsattningen kommer grundprisboken att bibehal-
las. Prisboken utarbetas av Svenska Roérgrossistfore-
ningen och ar till formen lika den gamla.

Den bestar av en artikelsammanstallning, grundpriser

pad artiklarna samt ett indexblad som anger med vilket
procentuellt tilldgg eller avdrag grundpriserna gal-

ler.

Utgangspunkten for grundprisernas berakning har emel-
lertid &ndrats i den nya prisboken.

De nya grundpriserna baseras pa kostnadsstrukturen

for respektive produktgrupp 1 grossistledet. Exempel
pad kostnader som styr priset ar inkopspris fran fabri-
kant, lagerhallningskostnader och transportkostnader.

Det nya systemet ledet till att vissa priser hgjs.

Det skall emellertid inte fa till flIoljd att instal-
latorernas totala inkopskostnad okar, eftersom produkt-
grupper som tidigare prissatts for hogt kommer att bli
billigare

Fran grossisthall uppges att grossistledet forlorar
Il mkr pa forandringen.

Sammanfattningsvis skall det nya prissystemet leda
till att varje vara skall bara sina egna kostnader och
att de olika grossisterna sjalva skall bestamma sina
rabatter

4.6.2 Grossisternas rabattsystem

Varje grossistforetag réknar i det nya systemet fram
sina mojligheter att ge rabatt.
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Rabatternas storlek kan variera fran grossist till
grossist. Stora geografiska skillnader kan forekom-
ma.

Det enskilda grossistforetagets rabattformiga kan
grunda sig pa:

Grossistforetagets formaner vad galler inkopspris
pad just de varor som det rér sig om.

Grossistforetagets kostnader for lagerhallning
Dessa kan variera mellan olika grossistféretag
beroende pa& geografiskt lage, varuproduktinrikt-
ning, rationalitet etc.

Eftersom transport numera alltid ingar i priset,
sd kan utrymmet for rabatter till olika kunder
variera beroende pa deras avstand fran grossist-
lagret.

Den lokala konkurrenssituationen paverkar ocksd rabat-
ternas storlek.

Fyra olika rabattsystem fdrekommer:

Differentieringsrabatter baseras pa varje fakturas
storlek. Foljande procentuella rabatter lamnas.

I princip kvalificerar hela sortimentet (utom kop-
parrér) till dessa rabatter.

Inkdpsstorlek (kr) 5-rabatt
0 - 3.000 0

3.000 - 5.000 5

6.000 - 10.000 6

> 10.000 7

Tabell 4:15 Differentieringsrabatter hos Fosselius
& Alpen.

Kalla: F/A

Vid specifika stdrre objekt lamnas ytterligare s k

objektsrabatter. Dessa har vanligtvis uppgatt till

2-5% men o6kade enligt SPK (1979) till ca 10% fore
det nya prissystemets infdorande i november 1979.

P4 bas av det totala inkdpsbeloppet lamnas &arsbonus
Enligt SPK (1979) erholl mindre an 10% av installa-
torernas bonus. Denna utgick huvudsakligen till
stdrre rorinstallatorer och uppgick till mellan 0,5
och 2%.
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Forutom de ovan namnda rabattyperna lamnas en kund-
specifik rabatt. Denna extrarabatt uppgar vanligt-
vis till mellan 10 - 15%.

Nedanstdende tabell visar genomsnittligt lamnad
extrarabatt 1978 (gamla prissystemet)

Materialgrupp Genomsnitti. Andel av forsalj -
extrarabatt,% ningsvardet,%

Differentierat material 10 60,8

darav 1 prisgrupp 1-4 1 21,3
i prisgrupp 5 15 39,5

Icke differentierat

material 9 39,2

Summa lagerleveranser 10 100,0

Tabell 4:16 Genomsnittligt lamnad extrarabatt samt
andel av forsaljningsvardet for differen-
tierat respektive icke differentierat ma-
terial. Tabellen avser ROrgrossistfire-
ningens medlemmars lagerleveranser 1978.
Vagda medelvarden.

Anm. Tabellen bygger pav rorgrossistfore-
tagen lamnade uppgifter. 1 flera fall
ar det statistiska underlaget brist-
falligt och rabatternas storlek har
da skattats av foretagen.

Kalla: SPK 1979:29.

4.6.3 Prisbildning i installatdrsledet

Rorfirmornas Riksforbund (R) sammanstaller tre olika
prislistor. Alla tre prislistorna innehaller material-
priser.

Dessutom har storre installationsfdoretag ibland egna
prislistor

Nettoprislistan innehdller materialpriser for omkring
15.000 artiklar samt normer for berakning av sjalv-
kostnads- och anbudspris pa rorinstallationer. Priser-
na i denna lista ar identiska med priserna i grossis-
ternas prisbok.

Vid anbud rekommenderas en upprékning av dessa priser.
Enligt SPK (1979) gors palagg for svinn (10-15%),
fraktkostnader (2-8%) och materialkostnader (3-16%).



Nettoprislistan anvandes endast i1 begransad ont

fattning.

(Se tabell 4:17.)

Cirkaprislistan ar avsedd for prissattning av

material och arbete som

inte ar under anbud.

pande debitering ar vanligt vid ROT-arbeten.
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L6-

Materialpriserna ar baserade pa nettoprislistans

priser.

Dessa har uppraknats med 25-30%

(SPK 1979)

for att tacka bl a hanterings- och lagerkostnader.
Eftersom installationsforetagen regelmassigt far

rabatter,

re.

ar det faktiska palagget betydligt stor-

SPK (1979) anger att palagget i genomsnitt blir

50% vid

en inkdpsrabatt av

Cirkaprislistan utnyttjas

ning.

(Se tabell 4:17.)

15%.

relativt hdg utstrick-

Butiksprislistan ar avsedd for minutférsaljning.
Listan &ar identisk med cirkaprislistan men har pa-
lagg for moms.

De olika prislistornas anvandning vid materialpris-
sattning framgdr av nedanstaende tabell.

Prislista

som anvants
vid prissatt-

Antal
pa lopande rékning

utforda av arbets-
stallen med antal

installationsarbeten

enl muntligt avtal

utforda av arbets-
stallen med antal

i procent (av kolumnsumman)

enl skriftl avtal

utforda av arbets-
stallen med antal

ning anstallda montdérer anstallda montdrer anstallda montdrer
0-5 6-15 16- 0-5 6-15 16- 0-5 6-15 16-
i b b b b b b b b

Nettorpislistan 5 6 11 8 22 28 45 49 36

Cirkaprislistan 77 89 81 54 33 33 21 13 10

ROrgrossistfore-

ningens prislista 6 2 4 11 17 14 9 18

Egen prislista 0 1 0 19 6 0 0 8

Annan prislista 3 0 0 13 7 6 2 1 0

Ingen prislista

har anvéants 10 1 4 21 7 11 17 10 28

S:a antal in- % 100 100 100 100 100 100 100 100 100

stallations-

arbeten med

materialpost st 317 205 104 24 27 18 42 67 39

Tabell 4:17 Anvédndning av olika pfislistor vid prissatt-
ning av material 1 installationsiedet.
Kalla: SPK 1979:29



4.7 Lonsamhetsfordelning i1 distributions-
systemet

RVS-sektorn har klarat den kraftiga nedgang som
ratt i byggnadsverksamheten relativt bra.

Foretagen har i manga fall lyckats anpassa sig
mycket val till den forandrade efterfragan.

Minskningen i nyproduktion har kompenserats med
6kad ROT och forsaljning till konsument. Ldnsam-
heten ar storre inom dessa omraden.

Den minskade inhemska efterfragan har lett till

ett 6kat intresse for export. Man raknar med att
exporten av WS-material 1 dag a mer &n dubbelt sa
stor som importen.

4.7.1 Tillverkningsledets vinstsituation

Det minskade antalet grossister har delvis gjort
det svarare for tillverkarna att fa in produkter
i prisboken.

Detta har lett till pressade priser genom konkurrens-
okning. Samtidigt har kostnaderna oOkat for RVS-till-
verkarna pa samma satt som for oOvriga foretag.

Lonsamheten i tillverkningsledet ar dock ganska god.
Lonsamheten varierar mellan olika produktgrupper.

4.7.2 Grossistledets ldnsamhet
RVS-grossisterna har pa ett mycket skickligt satt
lyckats behalla sin lonsamhet under 70-talets nedgangs-

period.

Grossisternas lénsamhet framgadr av nedanstaende
tabeller

1973 1974 1975 1976 1977

Overskottsgrad, % 4,9 6,5 4,3 4,0 3,5
Bruttomarginal, % 18,5 19,8 18,2 18,6 19,7

Tabell 4:18 Overskottsgrad och bruttomarginal i
rorgrosshandeln 1973 - 1977. (Véagda
medelvarden.)

Kalla: SPK 1979.
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Rantabiliteten i rorgrosshandeln (vagda medelvarden)

1973 1974 1975 1976 1977

Avkastn pa totalt kapital, % 11,0 12,0 8,5 7,1 8,0
Avkastn pa arbetande kap, % 18,3 20,1 13,7 12,3 12,2
Avkastn pa eget kapital

efter skatt., % 19,3 21,3 13,7 11,5 11,0

Kalla: SPK

Rantabiliteten i partihandeln och varuhandelsfdrmed-
ling (aritmetiska medelvéarden)

1973 1974 1975 1976 1977
Avkastn pa totalt kapital, % .. 7,4 6,5 5,6

Kalla: SCB, nyckeltal (bransch SNI 61)

Anm.  SPK:s och SCB:s avkastningsberédkningar ar inte
gjorda pa identiskt samma satt. Siffrorna i
tabellen ar darfor inte helt jamforbara. De vik-
tigaste skillnaderna ar att SPK beraknat vagda me-
delvarden, medan SCB anger aritmetiska medelvér-
den och att SPK berédknat det totala kapitalet som
genomsnittet av in- och utgdende balansomslutning
medan SCB anvant endast balansomslutningen vid bok-
foringsarets utgang i sina beradkningar. Korrigeras
SPK:s berakningar med avseende pa dessa skillna-
der erhdlls en avkastning pa det totala kapitalet
for rorgrossistforetagen pa 12,2 % 1974, 7,6 % 1975
och 8,8 % 1976.

Tabell 4:19 Rantabiliteten i roérgrosshandeln 1973 -
1977 samt rantabiliteten i partihandeln
totalt 1974 - 1976.

Kalla: SPK 1979:29.

4.7.3 Installatorsledets vinstsituation

Vinstsituationen har varit relativt stabil under
70-talet. Installatorsledet har kompenserat den minska-
de nybyggnationen med 6kad ROT-forsaljning och Ffor-
saljning till konsument. Lonsamheten forsamrades under
1977 och 1978 men &ar i dag god.
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1976 1977

Avkastning pd totalt kapital, 4% 8,9 6,2
Avkastning pd arbetande kapital, % 22,4 14,4
Avkastning pad eget kapital efter

skatt, % 26,0 13,0
Overskottsgrad 4,1 3,0

Tabell 4:20 Lonsamheten 1 rorinstallationsledet
1976 och 1977, vagda medelvarden.
Tabellen avser Rorfirmornas Riksfor-
bunds medlemsfdretag, kapitalavkast-
ningsmatten dock endast sadana foretag
som ar aktiebolag

Kalla: SPK 1979:29

Sammanfattningsvis kan konstateras att l6nsamhet-
en i distributionssystemet ar relativt god. Fordel-
ningen mellan de olika leden ar ocksa relativt jamn.

4.8 Konkurrensforhallanden inom distributions-
systemet

Distributionssystemet for RVS-produkter kannetecknas
av en oligopolsituation och darmed sammanhéngande
fatals konkurrens.

P& tillverkningsniva ar det vanligt att nagra stora
foretag dominerar varje produktgrupp.

Som tidigare berorts dominerar tre grossister pa
instal lationsmarknaden

4.8.1 Intertypisk konkurrens

Med intertypisk konkurrens avses konkurrens mellan
foretag av olika typ pAd samma niva i systemet. Denna
konkurrensform ar vanlig. Pa grossistnivad konkurrerar
fullsortimentsgrossister med foretag som for ett be-
grénsat sortiment, t ex kallargrossisterna

P& konsumentmarknaden konkurrerar dessutom jarnhan-
deln (t ex via Jéarnia) och byggvaruhusen med instal-
latdorernas detaljistverksamhet.

P4 samma satt kan man tala om intertypisk konkurrens
mellan fullservicefdretag och de fdretag som oOver-
later at kunden att skota vissa distributionsfunktio-
ner. Exempel pa detta ar de fall da traditionella gros-
sister konkurrerar med "snabblager'.



Det installatorsagda REKO konkurrerar ocksd péa
andra premisser. Overskottet fran REKO skall ater-
gd till kunderna i proportion till inkopsbelopp
Principen kan jamforas med Konsums &terbaring.

4.8.2 Vertikal konkurrens

Med vertikal konkurrens mellan foretag pa olika
niva inom samma distributionssystem.

Den vertikala konkurrensen &r obetydlig.

I systemet ar rollfdrdelningen mellan de olika leden
entydig. Som tidigare omtalats ar forsaljning forbi
grossistledet till installationssektorerna ringa.

Grossisterna fungerar som mellanled utan konsument-
kontakt. Nagot konkurrensforhallande till senare led
torde inte forekomma pa detta segment.

Daremot forekommer vertikal konkurrens mellan gros-
sistled och installatérsled om vissa professionella
kunder sasom fastighetsbolag o dyl.

4.9 Integration i distributionssystemet

4.9.1 Legal integration mellan tillverkningsledet
och grossistledet

Legal integration forekommer mellan vissa tillverkare
och nagra av de storsta grossistforetagen. Ahlsells
aktier ar spridda pd manga olika &gare medan aktierna
i Fosselius & Alpen ar koncentrerade till nagra fa
hander. Agarstrukturen for de tva storsta RVS-gros-
sisterna framgdr av nedanstaende tabeller.

Antal roster (%)

1979
1. Protorp Forvaltnings AB 10,58
2. AB Opus 8,17
3. Kooperativa Forbundet KF) 7,94
4. AB Custos 7,37
5. AB Industrivarden 6,46
6. Trygg-Hansa 4,65
7. SHB:s Pensionsstiftelse 3,54
8. Skandia 3,29
9. Beijerinvest AB 2,87
10. SPP 2,31
Ovriga 130 aktie&dgare 42,86

Tabell 4:21 Agarstruktur i Ahlsell i februari 1979.
Kalla VPC



Aktieadgare Andel av aktier

Brodrerne Dahl A/S 67%
Képenhamn (aktiemajoritet
innehas av RATOS)

AB Gustavsberg 33%

Tabell 4:22 Agarstruktur i Fosselius & Alpen

Kalla: F & A

GG Arecos AB och AB Park & Co &gs av Kooperativa
Forbundet. Ovriga grossistforetag &r privatégda.
(Hollingworth & Co &gs av REKO, som &r en inkodps-
kedja 1 installatdrsledet, se avsnitt 4.9.3-1)*

4.9.2 Legal integration till installatorsledet

Legal integration mellan installatorsniva och o6vriga
nivaer i distributionssystemet forekommer i mycket
ringa omfattning.

Inom RVS-handeln finns ocksa flera exempel pa hur
foretag soker nya vagar for att battre kunna hévda
sig 1 en nedatgaende marknad.

4.9.3 Samarbete mellan foretag pa installatorsnivan

4.9.3.1 Bildandet av fackhandelskedjan Comfort.
I syfte att nd den okande GDS-marknaden bildades 1972
Comfort-kedjan pa initiativ av R.

Den bestar av ca 80 enskilt agda foretag som till-
sammans ager Forenade Comfort-butiker AB. Detta
foretag administrerar bl a kedjans marknadsforing.

4.9.3.2 Bildandet av inkodpskedjan REKO.

(Rorekonomi i Orebro AB)
Bland vissa av de mindre rorinstallatorerna hade
under 70-talet ett starkare missndje med grossister-
na vuxit fram. Man upplevde bl a grossisternas stall-
ning som alltfor stark.

Dessutom ansidg man att vinsten varit snedférdelad i
systemet till grossisternas forman.

Den 1 juli 1977 andrades grossisternas prissattning
med forandring av prisdifferentieringen. Detta an-
ses delvis ha lett till bildandet av en inkopskedja
med syfte att erhalla battre inkopspriser for med-
lemmarna.



Ett 40-tal installatoérer runt om i landet slog sig
samman i en forening, vars syfte var att i efter-
hand foérdela vinster/forluster efter prestation.
For narvarande ingar ett 50-tal installationsfore-
tag. Ytterligare foretag har sokt intrade men man
har f n begrénsat medlemsantalet. Tillvéaxten har
varit stor. FOr 1979 har man budgeterat en omsatt-
ning pa 60 - 70 miljoner. Prognosen pekar dock pa
80 - 90 miljoner.

Genom uppk6ép av grossisten Hollingworth & Co blev
man etablerad 1 grossistledet. REKO satsar genom
Hollingworth pa ett snavare sortiment. Man har ett
lager pd ca 8000 artiklar.

Man har fran REKO:s sida ocksa avtal med ett 40-tal
mindre leverantorer.

Man har dessutom samarbetsavtal med RP Roérprodukter
och Tema WS. Dessa samarbetsavtal har man framst for
att erhalla rikstackning pa inkopsplatser

4.9.4 Samarbete mellan grossister och fackhandels-
kedjor

Comfort har samarbete med Ahlseil WS AB. Detta fore-
tag havdar att marknaden och branschstrukturen ytter-
ligare skulle ha fdrsvagats om samarbetet inte skett.

I korthet gar samarbetet ut pad att Comfort-foretagen
gor inkdp hos Ahlseil. Ahlsell bidrar sedan med mark-
nadsforing och tekniskt kunnande.

Exempel pad detta ar det nya GDS-system som Ahlsell
lanserar via Comfort-butikerna

Comforts inkdpsandel hos Ahlsell har dock minskat och
uppgar 1979 till ca 50%.

Fosselius &,Alpen har leveransavtal med Jéarnia.
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5. HANDELN MED FARG-PRODUKTER
5.1 Distributionssystemets struktur

Distributionssystemet ar uppbyggt omkring de
tre stora fargtillverkare, som finns i landet.

Antalet farghandlare uppgar till ca 1 100.

Av dessa ar 780 foretag med sammanlagt 840 for-
saljningsstallen anslutna till nagon av de tre
stora fackkedjorna. Dessa tre har var for sig
anknytning till nagon av de stora fargfabrikanter-
na. Detta innebar att drygt 75% ar anslutna. De
ovriga, icke anslutna farhandlarna, foér huvudsak-
ligen ocksd ett exklusivt sortiment fran nagon av
tillverkarna

Antalet medlemmar i branschorganisationen Sveriges
Farghandlares Riksforbund (SFR) &r ungefar 850 st.
Dessa svarar for ca 90% av fargfackhandelns totala
omsattning.

Nedanstdende tabell ger en bild av strukturen hos
medlemmarna i SFR.

Omsattning (tkr) Antal medlemmar 1978
foretag
200 108
200 - 500 281
500 - 1000 251
1000 - 2000 145
2000 - 73

Tabell 5:1 Medlemsstrukturen hos SFR:s medlemmar
1978.

Kalla: Svensk Farghandel nr 6 1979.

Den totala omsattningen av maleripr.odukter pa den
svenska marknaden uppgick 1978 till ca 1,4 miljarder Kr.
Av detta utgor farg ca 800 miljoner kr. Distributions-
systemets struktur framgar av figur 5:1.



TILLVERKARE

Figur 5:1

Distributionssystemet for
fargvaror
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5.1.1 Problem i flodet mellan olika nivaer

Fran yrkesmalerisidan anser man att leveranspreci-
sion ar den mest kritiska faktorn. Tillverkarna
har valt olika ldsningar. Alfort & Cronholm anvan-
der sig av egna bilar 1 distributionen. Detta har
visat sig fungera mycket bra.

Beckers har valt att distribuera via speditér och
uppger sig ha vissa problem att uppratthalla leve-
ransprecisionen.

Pa& hog beskrivningsniva tycks materialfldoden och
informationsfléden flyta relativt smartfritt mel-
lan olika distributionsnivaer

5.2 Materialflédets kvantitet
5.2.1 Andel som passerar handeln

De storre maleriforetagen liksom industrin koper
direkt fran tillverkaren. Med storre avses har
maleriforetag med mer an ca 20 anstallda. Ovriga
maleriforetag koper foretradesvis genom fargfack-
handeln.

Figur 2:2 visar materialflddets ungefar-
liga fordelning pad den svenska marknaden.

Under 1978 minskade antalet arbetade timmar hos
yrkesmaleriet med 1,3 miljoner trots att fargkon-
sumtionen Okade. Orsaken till detta kan vara en
okad tendens till GDS-arbeten. Sannolikt har en
viss del av dessa timmar ocksd sugits upp av malare:
utanfor det etablerade yrkesmaleriet. Den andel av
handelns forsaljning som gar till icke konsumenter
anses darfor ha okat under senare ar.

5.2.2 ROT-marknadens andel av materialflodet

ROT-marknaden har en mycket stor betydelse inom
fargsektorn. Normalt raknar man med att den

s k ommalningscykeln &ar 10 ar. Denna tenderar att
forkortas

Nagra undersokningar om ROT-marknadens storlek
finns inte att tillgd. Vissa av de intervjuade
producenterna sade sig ha en saker uppfattning

om denna marknads storlek. Andra sade sig vara mind-

re sakra. Beckers och Alfort & Cronholm uppgav att
60 % av deras produktion av fargprodukter gick till
ROT-marknaden. Nordsjo har uppgivit 70 - 80%.
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Figur 5:2 Varuflodet pa den svenska fargmarknaden.
Kalla: Svensk Farghandel 1979 nr 6.
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5.3 Tillverkningsledet

Grossisternas betydelse har nastan helt forsvunnit

pa fargsektorn. De funktioner, som traditionellt upp-
ratthalles av grossister, sasom t ex sortimentsfunk-
tionen fylls i stallet av tillverkningsledet. Samtli-
ga stora svenska tillverkare marknadsfor ett komplett
program av de fargvaror som behévs for byggnadsverk-
samheten. Darfor har tillverkningsled och fargfack-
handeln bedomts som de viktigaste nivaerna i distri-
butionssystemet.

Nagon analys av grossistledets utveckling har darfor
inte skett. | stallet har tillverkningsledet beskri-
vits. (Inom nadrliggande sektorer, framforallt inom
vaggbekladnad har déremot grossistledet 6kat i1 bety-
delse. Fréamsta skalet ar att lagerbyggnaden blivit om-
fattande i handelnp g a lag omsattningshastighet.
Genom lagerhdllning hos grossister kan den totala la-
gerhallningen i systemet minska.)

5.3.1 Tillverkningsledets forsaljningsutveckling

Fargsektorn har k&nnetecknats av stabil vardeméssig
tillvaxt under 1970-talet. (Branschens volymutveck-
ling ar negativ.) Tillverkarnas marknadsandelar har
emellertid forandrats mellan &ren. Under senare ar

har Beckers okat sin marknadsandel i forhallande till
ovriga foretag. En viss uppdelning av marknaden har
dock skett. De stora tillverkarna dominerar olika seg-
ment (se 5.3.3). Fargfabrikanternas forsaljningsutveck-
ling framgar av figur 5:2.

99

Becker Nordsjo Alfort & Cronholm International
220 mkr 148 mkr 190 mkr 60 mkr

258 182 214 65

342 228 268 95

487 235 356 109

598 246 390 127

642 354 415 139

706 397 427 148

* Galler perioden 1972 - 1975 endast moderbolaget.

Tabell 5:2 Fargfabrikanternas forsaljningsutveck-
ling for aren 1972 - 1978.



5.3.2 Tillverkarnas marknadsandelar

Som nédmnts tacker de fyra stora tillverkarna ca
80% av marknaden. De resterande ca 20 % utgdres
av svenska mindre tillverkares produkter och im-
port.

Nedanstdende tabell ger en ungefarlig bild av mark-
nadsandelarna pa den svenska fargmarknaden.

Fbretag Marknadsandel
Beckers > 30%
Alfort & Cronholm 20%
Nordsjo 20%
International 10%
Ovriga < 20%

Tabell 5:3 Tillverkarnas marknadsandelar pa den
svenska fargmarknaden.

5.3.3 Tillverkarnas kundstruktur omsattnincrs-
£6rdelning

Tillverkningsforetagen har till stor del ett gemen-
samt sortiment. Foretagen har ocksa specialiserat sig

pa vissa kundgrupper. Saledes dominerar Beckers indust

riforsaljningen. Alfort & Cronholm &ar till stor del

riktade pa konsumnetforsaljning och Nordsjo har en hdg

andel av forsaljningen till yrkesmaleri.

Marknadsandelarna pa yrkesmalerisektorn ar delvis ock-

sd geografiskt betingade. Nordsjo dominerar i sodra
Sverige medan Beckers har hoégre andelar i t ex Stock-
holm.

International ar helt inriktade pa farger for marint
bruk sasom fartygs- och batfarger.

For de tre storsta foretagen utgdr farg mindre an
50% av omsattningen. Vidare har export borjat fi en
Okad betydelse. Det ar framforallt Beckers som natt
tillvaxt genom export. De storsta tillverkarnas om-
sattning, exportandel samt fargandel framgar av
figur 5:4.



Foretag Tot oms Export Farg Andel farg
Beckers 706 mkr 35% 310 mkr 44%
Alfort & Cronholm 427 3% 189 44%
Nordsjo 397 10% 190 48%
International 148 - 125 84%

Tabell 5:4 Fargtillverknas omsédttning m m 1978

5.4 Fargfackhandeln

Fackhandelns struktur har beskrivits inledningsvis
(avsnitt 5.1.1). Totalt finns f n ca 1 100 farg-
handlare. Dessa distribuerar fargprodukter till
bade konsument och mindre yrkesmaleri. Vanligtvis
ar foretagen huvudsakligen specialiserade mot an-
tingen konsument eller yrkesmaleri.

5.4.1 Strukturella forandringar i fargfackhandeln
under 70-talet

Antalet medlemmar i1 branschorganisationen SFR &ar 858
Fargfackhandeln ké&nnetecknas av volymmdssig stagna-
tion.

Medlemsstrukturen har forandrats under 70-talet.
Sedan 1975 har antalet medlemmar i SFR minskat med
160 st. (Sedan 1965 har medlemsantalet minskat med
ca 45 %.)

De sma traditionella fargbutikerna minskar i antal.
P& grund av dalig lonsamhet laggs dessa ned eller
kops upp. Inom fargfackhandeln rader ett positivt
samband mellan 16nsamhet och omsattningsstorlek

De stora butikerna, milj6butiker, farghallar och
fargvaruhus,tkar i antal. Dessa for ett smalare

men djupare sortiment, ofta med en pataglig inrikt-
ning mot miljo6- och iInredningsprodukter (golv, végg
och tak).

Miljobutikerna vander sig huvudsakligen till kon-
sumenter. Farghallar och fargvaruhus vénder sig
aven till det mindre yrkesmaleriet.

Figur 5:5 & omstdende sida visar utvecklingen mellan
1977 och 1978.



Omsattning (1000 kr) Antal medl Forandr 77 - 78

1978 1977
200 108 131 -18 %
200 - 500 281 317 -11
500 - 1000 251 248 + 1
1000 - 2000 145 137 + 6
2000 - 73 65 +12
858 898 -4

Tabell 5:5 Medlemsstrukturens forandring mellan
1977 och 1978.

Kalla: Svensk Farghandel nr 6 1979.

Under 1970-talet har yrkesmaleriforetag i okande
omfattning bérjat bedriva forsaljning till konsu-
menter i en butik parallellt med maleriverksamheten.
Det ar alltsad samma monster som kunnat konstateras
hos RVS-installatdrerna

Under 1970-talet har ocksa fargprodukter i okad om-
fattning boérjat distribueras genom andra kanaler
sasom varuhus och byggvaruhus. Darfor har antalet
forsaljningsstallen for fargprodukter varit relativt
stabilt trots en kraftig minskning inom fargfackhan-
deln.

Under 1980-talet forvéantas de traditionella butiker-
na fSrtsatta att minska i antal till forman for mil-
jovaruhus och farghallar. 1 branschen ar man ocksa
oroad for fortsatt stagnation och forsamrad l16nsam-
het.

5.5 Distributionssystemets funktionella
struktur

Den funktionella strukturen inom detta distributions-
system har tyngdpunkten pa tillverkningsledet. Av de

tre branscher som studerats finns det ingen som ar s
producentdominerad som fargsektorn. Tillverkningsle-

det svarar for i stort sett alla aktiviteter utom de

detaljistbetingade

5.5.1 Tillverkningsledets transportfunktion

Tillverkaren svarar for transporter till farghandla-
rens lager. Vid direktférsaljning svarar tillverka-

ren for transporter till maleriet eller byggarbets-

platsen.



Transporter sker genom speditdérer. Enda undantaget
fran detta ar Alfort & Cronholm, som anvander sig

av egna bilar. Man har darigenom kunnat uppnd en
battre precision och sakerhet nar det galler an-
komsttider etc. Detta ar mycket viktigt, eftersom
maleriforetag drabbas av stora kostnader nar perso-
nal inte kan sysselsattas. Vidare far leveranserna
en mer personlig framtoning eftersom féraren ar kéand
for kunden. Emballaget har ocksa kunnat forenklas.

5.5.2 Tillverkningsledets marknadsforings-
funktion

Tillverkarna svarar for aterforsaljarbearbetning.
Detta avser presentation av nyheter, utbildning av
aterforsaljarens personal etc.

Vidare svarar tillverkarna for kundbearbetning for
direktforsaljningen liksom all marknadsbevakning
och all s k markesvarureklam.

Man fungerar ocksd som teknisk radgivare at o6vriga
led i systemet. Detta innebar att man har en kund-
servicefunktion at farghandlare, malerier och kon-
sumenter .

Reklammaterial utformas ocksa tillsammans med kedjor-
na. Dessa ar som tidigare namnts narstdende var sitt
tillverkningsféretag.

5.5.3 Tillverkningsledets lagringsfunktion

Samtliga fyra tillverkare har sin lagringsfunktion
uppbyggd pa samma satt. Man har funnit att olika
typer av centrallager &r den basta ldsningen. Man
har alltsad gatt ifran regionallagerprincipen. Varor
distribueras darfor direkt fran varje tillverkares
centrallager till farghandlaren, maleriforetaget el-
ler byggarbetsplatsen - allt efter kundens o6nskan.

Fran tillverkningshall havdar man att centrallagret
har manga fordelar gentemot andra alternativ.

Nedanstdende sammanstallning ger en bild av de vik-
tigaste fordelarna.

1. Totalt o6ver landet ett mindre antal artiklar i
lager

2. Lagre personalkostnader. Det beh6évs mindre an-
tal individer for att skodta ett stort central-
lager an flera mindre lager. Genom datasystem
kan lagerhallningen goras mycket rationell och
med l1ag personalintensitet.



3. Lagre lageryta. Detta galler bade lagrets fysiska
placering och administrationslokaler.

4. Lattare att optimera logistiksystemet

Ett producentstyrt centrallager m6jliggor for
tillverkaren att anpassa produktionsstyrning och
lagerstyrning till varandra. Darefter kan syste-
men optimeras.

5. Battre forsaljningsstatistik Genom att antalet
vertikala lager minskas har tillverkaren storre
mojligheter att folja forsaljningsutveckling och
inriktning. Ju fler lager som finns staplade pa
varandra i vertikalt system desto svarare for
tillverkningsledet att folja fluktuationer i1 for-
saljningen. Dessa forsvinner i1 lagerfluktuationer

Ett centrallager ger dock oOkade transportkostnader.
En hog servicegrad forstarker dessutom detta forhal-
lande. Fodretagen har inte alltid m6jlighet att fylla
bilar och utforma rutter optimalt. Transportkostnader
na okar i betydelse i takt med héjningen av energipri
ser

Vissa artiklar 1 sortimentet uppvisar utpraglade
svangningar i forsaljningen. Exempel ar utomhusfarger
batfarger etc. Sadana produkter tillverkas under 1ag-
sasong. Eftersom det skulle kravas mycket stora ut-
rymmen att centralt lagra dessa produkter distribue-
ras aven varorna under lagsasong. Antingen sker faktu
rering senare i samband med forsaljning eller ocksa
lamnas hogre rabatter till handeln. Pa detta satt
fiyttas en del av lagerfunktionen 6ver pa senare led,
aven om tillverkarna fortfarande finansierar lagret.

5.5.4 Handelns transport och hanteringsfunktion

Farghandlaren svarar for hantering av varor efter av-
lastningen fran leverantdrens bil. Detta innebar in-
och utplockning i lager.

Vanligtvis hamtar maleriforetagen farg hos farghand-
larna. Det fdrekommer dock att farghandlaren svarar
for uttransporter

Fakturering sker genom handeln for lagerleveranser

5.5.5 Handelns lagringsfunktion

Fargfackhandelns mest betydelsefulla funktion &r
lokal lagerhallning for att darigenom géra varor
tillgangliga for olika koparkategorier. Nagot lager
hos yrkesmaleriforetagen forekommer sallan. Handelns
lager omfattar i regel alla de fargprodukter som nor-
malt erfordras for byggnadsverksamhet. Lagren finan-



sieras av handeln.

Lagret omsatts i genomsnitt 2,8 ggr/ar inom farg-
fackhandeln. Omsattningshastigheten &r hogre i de
stdrre foretagen. Det &r en betydande skillnad mel-
lan de stora och de smd farghandlarna i detta avse-
ende.

Farg utgor i regel 30 - 50% av handelns varulager.
En inte obetydlig del av lagerhallning bestar ocksa
av tapeter, som star for en betydande andel av for-
saljningen till konsument.

5.5.6 Handelns marknadsforingsfunktion

Marknadsforingsfunktionernas utseende och betydelse
i fargfackhandeln paverkas av om forsaljningen sker
till yrkesmaleri eller till konsument.

De marknadsforingsfunktioner handeln fyller mot mind-
re yrkesmaleri bestar hvudsakligen av forsaljning,
orderupptagning och fakturering. P g a sortimentets
homogenitet uppges forsaljningsfunktionen vara mycket
betydelsefull. Koparnas val av leverantdr styrs till
en inte ovasentlig del av personkontakter och trivsam
atmosfar 1 kontakter med salj foretaget.

Mot konsument Ffyller handeln ytterligare betydande
marknadsforingsfunktioner. Dessa bestar huvudsakligen
av

varuexponering
forsaljning
orderupptagning
radgivning

lokal marknadsbearbetning

5.5.7 Lokalombudets funktion

Som tidigare namnts forekommer inget grossistled.

De distributionsfunktioner, som ofta utrattas av
grossister har darfor i1 allmdnhet Overtagits av till-
verkningsledet. Nagra av grossistens funktioner ar
emellertid lokalt betingade. Dessa funktioner fyller
lokalombudet

Lokalombudet ar vanligtvis en stérre farghandlare pa
orten. Denne har ofta ett storre lager och svarar for
stdd- och kompletteringsleveranser huvudsakligen till
yrkesmaleri
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5.5.8 RollIférvantningar i distributionssystemet

Den funktionella strukturen &ar entydig. Det finns en
klar rollfordelning mellan olika nivder och komponen-
ter 1 systemet.

Distribution sker genom handeln déar detta ger kompara-
tiva fordelar, dwvs till segment, som bestar av mind-
re kunder. Till stoérre kunder sker direktférsaljning.

5.6 Prissattning i distributionssystemet
5.6.1 Handelns prissattning

Branschorganisationen SFR upprattar en cirkaprislista
som omfattar ca 18.000 artiklar. De flesta handlare
har sitt pris anpassat till denna prislista.

Konkurrens tycks inte forekomma i nagon namnvard om-
fattning. Speciellt yrkesmaleriet ar dock mycket pris-
kansligt.

Vissa storre foretag gor upp egna listor dar foreta-
gets egna kostnader beaktas. Vanligtvis &asatter man
i dessa fall varorna ett si kallat nettopris. Andra
foretag ar mer frikostiga med rabatter.

5.6.2 Handelns rabattsystem

Handeln tilldmpar i princip tre rabattsatser. Mindre
inkdp av konsument ger ingen rabatt, stdrre kvantite-
ter ger 10%. Enligt prislistan skall denna rabatt till-
lampas om iInkodpet overstiger 250 kr. | realiteten éar
denna gréns flytande.

Yrkesmaleriet erhaller i allmanhet en rabatt pa
15 - 25%.
5.6.3 Yrkesmaleriets prissattning

Den storsta andelen av yrkesmaleriets arbeten baseras
pad anbud. 1 dessa ingar arbetskostnad och material.

Materialdtgang och materialkostnad beraknas efter yta
och standardkostnadsmallar. Materialdtgangen beraknas
antingen av malarmastaren eller av en konsult.
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5.7 Lonsamhet i1 distributionssystemet
5.7.1 Loénsamhet i tillverkningsledet

Lonsamhetsutvecklingen har varit negativ sedan
mitten av 70-talet. Nedgangen ar av mattlig om-
fattning. Inom fargsektorn ar man mindre beroende
av nyproduktionen an de ovriga branscherna som
studerats

Nettovinst och resultat fore bokslutsdispositio-
ner redovisas i nedanstiende tabell.

Foretag/ar 1972 73 74 75 76 77 78
Becker 2,0 2,0 3,1 10,4 12,5 7,8 7,2
Alcro 2,2 2,1 2,2 4,0 3,9 3,3 3,3
Nordsjo 2 1,1 1,1 1,6 1,9 2,6 3,6 4,2
International 1,3 1,3 2,2 1,8 2,4 1,7 1,7

Tabell 5:6 Fargtillverkarnas nettovinst 1972 - 78 mkr

Kalla: Farg- och Byggvaruhandeln 1979

Mkr
Alcro
-Becker
Nordsjo
International
19.76 1977 1978

Figur 5:3 Fargtillverkarnas resultat fore bok-
slutsdispositioner



5.7.2 Lonsamhet 1 fargfackhandeln

Inom fargfackhandeln rader ett klart samband mellan
storlek och lIdnsamhet. Lodnsamheten har varit rela-
tivt stabil under 1970-talet.tet &r emellertid stora
skillnader mellan olika foretag. Siffermaterial har
dock inte varit mojligt att redovisa inom ramen Ffor
denna studie.

5.7.3 Lonsamhet i yrkesmaleriforetagen

Lonsamheten har varit varierande under 1970-talet.
Totalt har lI6nsamheten dock varit relativt god. Loéne-
laget ar ocksa mycket hogt inom malarkaren. Lonsam-
hetsutvecklingen under 1970-talet framgar for storre
maleriforetag av nedanstdende tabeller.

Storleksgrup- Avkastning pa totalt kapital, %
per efter an-
tal anstallda 1970 1971 1972 1973 1974 1975

totalt 5,1 2,2 3,0 .o 6.8 10,8
100-499 6.5 1,6 1,7 8,7 3.0 14.0
50-99 5,2 5,9 2,1 3,9 5,0 9,9
20-49 5,0 0.7 3.3 -1,7 7.7

Tabell 5:7 Avkastning pa totalt kapital inom yrkesmale-
ri fordelad pa storleksgrupper aren 1970 -
1975.

Kalla: SIND 1977:5 (SCB)

Storleksgrup- Avkastning pa totalt kapital, %

per efter an- 1977 1978

tal anstallda u. k. median 6.k u.k. median 0.k
Totalt (>50) 5 8 ii 2 5 9
>100 5 8 22 0 4 9
50-99 5 7 11 2 5 10

Tabell 5:8 Avkastning pa totalt kapital inom yrkes-
maleri (> 50 anstallda) fordelade pa stor-
leksgrupper 1977 - 78.

Kalla: SCB



5.8 Konkurrensforh&llanden inom distributions-
systemet.

I allmanhet rader fatalskonkurrens bade inom till-
verkningsledet och inom handeln. Det ar bara pa
stdrre orter som t ex antalet fargfackhandlare ar
stort.

5.8.1 Intertypisk konkurrens

Intertypisk konkurrens foérekommer i1 stor utstrick-
ning 1 handelsledet men enbart vid forsaljning till
konsument. Fargfackhandeln konkurrerar med varuhus,
som for ett smalare och mer hoégfrekvent sortiment.

Vidare fodrekommer fargférsaljning 1 byggvaruhus.

Fargfackhandeln svarar for 75 - 80% av konsument-
forsaljningen, varuhus ca 15 % och Ovriga detaljister
5 - 10%.

Mot maleriforetagen forekommer i princip ingen inter-
typisk konkurrens. Yrkesmdlarna koper nastan uteslutan-
de genom fargfackhandeln eller direkt fran producent
(se vertikal konkurrens).

5.8.2 Vertikal konkurrens

Vertikal konkurrens mellan tillverkare och fargfack-
handeln kan forekomma pa vissa grupper av yrkes-
maleriet. Det galler de foretag av mellanstorlek

10 - 20 anstallda malare.

Som allman regel har uppgivits att fdretag med mindre
an 10 malare alltid koper genom handeln. Stora maleri-
foretag koper regelmassigt direkt av tillverkaren.

Forekomsten av vertikal konkurrens har inte uppgivits
vara nagot storre problem.

5.8.3 Horisontell konkurrens och kanalsystems-
konkurrens

Den normala konkurrensformen &r hosisontell konkur-
rens, dvs foéretag pd samma niva i distributions-
kedjan konkurrerar med varandra. P& makroniva kan
man tala om kanalsystemkonkurrens. Dwvs tre rela-
tivt integrerade system konkurrerar med varandra
(se figur 5:4).
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ALFORT & BECKERS NORDSJO
CRONHOLM

ot I 1
SAMORDNADE SAMORDNADE SAMORDNADE
AKTIVITETER AKTIVITETER AKTIVITETER

_ A _n i
SPEKTRUM- FARGSAM- FARGTEMA-
BUTIKER BUTIKER BUTIKER

Figur 5:4 Relativt iIntegrerade system som konkur-

rerar pa fargsektorn.
5.9 Integration i distributionssystemet

Integrationen ar mycket langtgdende. Ingen av de
fyra studerade systemen uppvisar ett sa val genom-
fort forsok att centralt styra materialfléden och
ovriga aktiviteter.

Branschen ar klart producentdominerad, tillverkar-
nas inflytande gar langre i systemet an i de andra
branscherna. Samarbete mellan tillverkare och han-

deln sker i1 form av
lagerhal Ining/materialhantering
marknadsforingsaktiviteter
finansiering

cirkaprissittning

5.9.1 Legal integration

Beckers har agarintressen i Alfort & Cronholm, som

i sin tur har aktiemajoritet i Spectrum, oOvriga ked-
jor ags av medlemsforetagen. Nagra oOvriga betydande
legala integrationsrelationer forekommer inte. (Farg-
tillverkarna ger dock fargfackhandeln med finansiellt
stod.)

Den legala integrationen inom distributionssystemet for
fargvaror framgar av figur pa omstaende sida.



-> Agarintresse

Figur 5:5 Legal integration i distributionssystemen
for fargvaror.
5.9.2 Frivilliga fackkedjor inom fargfackhandeln

De frivilliga fackkedjorna har en mycket stor betydel-
se i detaljhandelsledet

De tre kedjorna &r:

Fargtema (farg fran Nordsjo)

Fargsam (farg fran Beckers)

Spectrum (farg fran Alfort & Cronholm)

Kedjorna for fargprodukter exklusivt fran var sitt
tillverkningsforetag. (Man distribuerar dock ba.tfarger

fran International.)

Utvecklingen framgar av tabell pa omstaende sida.
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Ant medl Antal Medl tot oms Centr fakt ink

1976 foretag butiker mkr inkl moms via foreningen
Fargsam 125 142 260 91,5 mkr 35%
Fargtema 144 154 294 27,1 9
Spektrum 496 551 706 -

1977

Fargsam 136 141 290 105,0 36
Fargtema 153 160 336 32,4 10
Spektrum 492 545 806 —
1978

Fargsam 129 137 360 103,3 29
Fargtema 163 170 384 128,9 34
Spektrum 487 532 870 --

Tabell 5:9 Fackkedjorna inom fargfackhandeln under
1976, 77 och 78.

Kalla: Frivilliga kedjor 77/78. HUI

Kedjorna fyller manga funktioner for medlemsforetagen.
Kedjorna utrattar ocksa i stort sett samma funktioner.
I tabell 5:7 framgar vilka funktioner som utrattas

av respektive kedja.
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6 METODER FOR SKATTNING AV ROT-MARKNADENS
STORLEK

Nastan alla intervjupersoner har haft svart att
ange ROT-marknadens storlek eller dess ungefar-
liga andel av materialflodet.

Enda undantag utgdr fargsektorn d&r man sager
sig veta att ca 60 - 80% av materialflodet gar
till ROT (undantag GDS och villa)

Inom de Ovriga sektorerna har man emellertid
ansett att ROT-marknaden &ar sa betydelsefull
att det ar viktigt att kanna till dess storlek.

Inom projektets ram har darfor olika metoder
for att skatta ROT-marknadens storlek Overvagts

Tva mojliga vagar skisseras nedan, bada ar
stickprovsundersékningar

6.1 Specificering av population och
tankbar urvalsram.

ROT-marknadens storlek kan bestéammas for flera
olika delpopulationer av byggnadsbestandet. Inom
detta projekts ram har det ansetts viktigast att

i forsta hand studera foljande objektskategorier:
(For att man skall erhalla en total uppfattning av
ROT-marknadens storlek maste samtliga kategorier
undersokas.)

1. Skolor

2. Sjukhus

3. Flerfamiljshus

4. Smahus (gruppbyggda)

5. FoOrvaltningsbyggnader

Genom Byggfakta sker en standig bevakning av den
svenska byggmarknaden. FoOretaget uppger sig ha en
tackning pa 96-97% av all byggnation for de aktuel-

la objektskategorierna.

Under fdrutsattning att dessa uppgifter ar korrekta
samt att de resterande 3-4% (undertackningen) inte

bestar av volymmassigt stor verksamhet utgor Byggfakta

en acceptabel urvalsram.
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6.2

Olika parametrar for skattning av ROT-
marknadens storlek.

Flera olika parametrar for ROT-marknadens storlek
kan vara av intresse.

Nedanstdende parametrar har bedomts som viktigast.

1.
2.

ROT-marknadens ungeféarliga storlek.

Olika materialgruppers andelar av material-
flodet till ROT-sektorn.

(Hur langt denna uppdelning i materialkatego-
rier skall gad styrs av det behov som den i
Linkdping utarbetade prognosmodellen stéaller.)

Atgangstal for dessa materialgrupper, dvs
kostnad for materialatgang/total kostnad eller
kostnad for arbete. Har finns flera tankbara
matt exempelvis materialkostnad per material-
grupp/total arbetskostnad eller materialkost-
nad per materialgrupp/total ombyggnadskostnad
etc.

Nedanstdende exempel pa materialgruppsindelning ar
hamtad fran RVS-sektorn.

1
2.

10.
11.
12.

13.

Gjutjarnsror 14. Pumpar
Stalror 15. Pannor
Kopparror 16. Oljebrannare och
tillbehor
Slangar Radiatorer
PVC-ror 17 . Vattenvarmare
Ovr. plastror 18. Badkar
Bidéer
Fastdetaljer
Isolervaror 19. Tvattstall
Fog- och tatmaterial Gurgelskalar/
Dricksfontaner
VA-armatur
Stangventiler 20. WC-stolar
Urinaler
Reglerventiler
Ovr. armatur 21. Disk- och tvatt-
utrustning
Matinstrument
22. Vattenlas
Betackningar/brunnar Konsoler
Automatik 23 . Sanitetsarmatur

Badrumstil lbehor
Karl och cisterner



Objekt
nr

Vad man soker ar dels summan av ett antal obser-
vationer, dels kvoten mellan denna summa och sum-
man av en annan variabel (exempelvis totalkostnad
for ombyggnaden.)

Resonemanget kan mer preciserat uttryckas:

Materialgrupp nr Summa Jamforelse
variabel

1 2 3 4 oo K |
*11  *12 *13 *14 ... .. yiK x1 zl

vij ' “ ' *

*N1  *N2 *N3 ' Tt *NK XN ZN

*1 *2 *3 yk X Z

Objekt nr = De enskilda renoveringsobjekten.

N = Antalet renoveringsobjekt

= Sokt materialdtgdng per materialgrupp i
varje objekt. (Ex. y23 = materialdtgang

for objekt 2 avseende materialgrupp 3.)
K = Antalet materialgrupper.

Summa materialtdgang per materialgrupp.

(Ex. y, star for total materilatgang i

Populationen avseende materialgrupp 2.)
K

X Summa materialdtgang per objekt (=-““1lij)
X,, ar alltsa summa materialatgang
avseende samtliga materialkategorier for
objekt 3.

Z- Jamforelsevariabel, t ex total ombyggnads-
kostnad. (Ex. z3 = total ombyggnadskost-
nad for objekt 3.)

X = Total materialdtgang for samtliga renove-
ringsobjekt avseende samtliga material-
kategorier. (=Jx. = ROT-marknadens stor-
lek avseende material.)

Figur 6:1 Skattning av parametrar vid beddmning av
ROT-marknadens storlek.
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Foljande parametrar bor skattas:
1. Totala materialatgangen till ROT-marknaden

Dvs X(zﬁrxAiz 1,2...N) for samtliga
strata.

2. Materialgruppernas relativa andel av mate-
rialflodet till ROT-marknaden:

D \a . _
S g = 1,2....K) for varje strata.

3. Materialdtgangstal for olika materialgrup-
per fordelade pa t ex total ombyggnadskost-

nad.
Dvs~2 (j =1,2....K) for varje strata.
YA
6.3 Lampliga strata vid stickprovsundersokning.

Eftersom byggmetoder och ingaende materials stan-
dardisering har forandrats 6ver tiden kommer &t-
gangstalen att variera i olika aldersklasser.

Vid en stickprovsundersdkning boér darfér byggnads-
bestandets Aaldersklassindelning utgéra en av de
variabler efter vilka olika strata faststalles.
Vanligtvis brukar man klassificera byggnadsbestan-
det i decennier. Man talar om '"10-tals-hus, 20-tals
hus™ osv.

En lamplig klassificering i detta sammanhang kan
darfor vara:

1-  Hus byggda fore 1930

2 R n 0] n 1940
3 . n n n 1950
4 . n 1 n 1960

5. 1970.
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Undersokningens strata kan da specificeras som:

Hus byggda fore:

Objektskategori
1930 1940 1950 1960 1970
Skolor Stthum Str?tum osv
Sjukhus
Flerfamilj shus
Smahus (gruppbyggda)
Forvaltningsbyggnader Stratum

25

Figur 6:2 Lampliga strata vid en urvalsundersdkning
om ROT-marknadens storlek.

6.4 Stickprovsstorlek

Sannolikt leder stratifierat urval till den b&sta un-
dersokningseffektiviteten. Andra metoder sasom t ex
0 s v ur totalpopulationen ar dock tankbara.

Skattningarna maste goras dels som totalskattning
(parametrar 1), dels som kvotskattning (parametrar
2 och 3). Dessa olika skattningsprinciper stéaller
inte samma krav pa stickprovets storlek.

Stickprovsstorleken kan bestammas efter att foljande
faktorer har beaktats:

- Vilken av parametrarna (1 - 3) som bedbmes som
viktigast. Denna far di styra stickprovets stor-
lek. (Alternativt kan stickprov valjas efter den
parameter som kraver storsta stickprov.)

Vilken precision som 6nskas i skattningarna.
Hur skattningar skall ske.

Hur urvalet sker.

Varians i de soOkta parametrarna. (Variansen ar

sannolikt storre i det aldre fastighetsbestan-
det. Genom 6kad standardisering och prefabrika-



tion torde homogeniteten i fastighetsbestandet
oka med tiden.)

En stickprovsundersokning bor darfoér genomforas i
tva steg:

Steg 1: En pilotstudie om 20 - 30 objekt. De aktu-
ella parametrarna faststalles 1 dessa ob-
jekt.

Steg 2: Med kunskap om populationens ungefarliga
utseende kan den totala stickprovsstorle-
ken faststallas for olika strata. De aktu-
ella parametrarna skattas fran detta urval.

6.5 Datainsamlingsteknik

I urvalsramen ar saval huvudentreprendr som under-
entreprendrer méjliga att identifiera.

Det entreprendrsforetag (eller den konsult) som
skall utfdra arbetet uppréttar ex ante en arbets-
och materialbeskrivning dar bl a den forvantade
atgangen av material anges. Dessa kallas program

Man upprattar i allmanhet ocksd materialatgangslis-
tor ex post, dar justeringar skett efter faktisk
atgang.

Programmen ar i allmanhet mer detaljerade an mate-
rialdtgangslistorna. Ofta upprattas dessa efter
standardmall.

Genom att gad igenom programmen eller materialdtgangs-
listorna hos entreprendren kan man komma at material-
atgangen vid varje renoveringsobjekt. Dessa kan se-
dan klassificeras i lamplig materialgrupp. P& detta
satt erhalles atgangen uttryckt i volym.

Metoden m6jliggdr aven en bestéamning av material-
atgangen uttryckt i kronor. Detta kan ske genom
att materialet prissittes enligt en standardpris-
lista fore klassificeringen.

For de mindre entreprendrer som inte gor upp pro-

gram ar atgangen mojlig att faststalla genom material-

atgangslistorna eller genom inkopsfakturor

Tvad case-studies har genomférts vid Hogskolan i
Orebro. Metoden har visat sig ge mojlighet att skatta
de onskade parametrarna. Den &r dock mycket arbets-
intensiv vid stora stickprov.
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6.6 En forenklad understkningsmodell.

Sannolikt &r den skisserade undersoékningsmodellen
mycket arbetskrévande. En annan upplaggning é&r
tankbar.

Metoden gar i korthet ut pa att lata enskilda
entreprenadforetag utgbra observationsenhet ( i
stallet for enskilda byggnhadsobjekt).

I de utvalda fdretagen bestammes parametrarna genom
analys av materialflodets fordelning under fore-
gadende verksamhetsar. Data insamlas pa samma satt
som skisserats i 6.5.

Sannolikt leder denna metod till en samre precision
i skattningarna, men kraver mindre resurser.



6.7 Resultatmatris

En undersokning upplagd efter nagon av de tva
metoder som skisserats bor leda till att material-
atgangsvarden kan sammanstallas i en matris pa nedan-

stiende satt:

43 :0

m >
%tnm

W @OUO
A 0

(d fo «H
u tn>

Figur 6:3 Resultatmatris ToOor skattade parametrar



7 SAMMANFATTANDE SLUTSATSER

De studerade branscherna har valts darfor att han-
delns (spec, grossistledets) stallning och betydelse
ar olika.

Distributionssystemen uppvisar ocksa stora skillnader
i mdnga vasentliga avseenden. Sjalvfallet foreligger
ocksa manga likheter

Nedan foljer en sammanfattande jamforelse mellan de
olika branschstudierna.

7.1 Distributionssystemens struktur

Distributionssystemens struktur &ar mycket olika i de
studerade branscherna.

7.1.1 RVS-sektorn

Inom RVS-sektorn dominerar grossistledet. Antalet
grossister pa den svenska marknaden ar litet. Totalt
finns for narvarande omkring 26 foretag. De stora
nordiska rorgrossisterna ar ocksa de stérsta i varl-
den.

Materialflodena ar relativt klara med liten andel
mellanforsaljning mellan olika grossistforetag och
det huvudsakliga flodet kanaliserat genom grossist-
ledet. Ungefar 90% av materialflodet till installa-
tionssektorn kanaliseras via grossister (varav ca
70% genom handelns lager)

I detta system finns en klar uppdelning mellan parti-
handel och detaljhandel (en mycket stor del av mate-
rialflodet kanaliseras genom installatdrsledet)

7.1.2 Farg-sektorn

Inom fargsektorn dominerar de tre stora fargtillver-
karna. Grossistledet ar i det narmaste obefintligt.
Endast nagra fa foretag finns kvar. Handeln ar hu-
vudsakligen av detaljistkaraktar

Dessa tre tillverkare har gjort en viss uppdelning

av marknaden sd att varje tillverkare dominerar na-
got eller nagra segment. Distributionen ar ocksa upp-
delad mellan foretagen sd att handeln i allmanhet en-
dast for sortiment fran en av dessa tillverkare.

Tillverkarna har distribuerat genom skillda distri-
butionskanaler som &r val integrerade mellan olika
led. Varor kanaliseras genom handeln till mindre kun-
der, dwvs bade till konsument och yrkesmaleri. Till
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storre kunder sker direktférsaljning. Handeln ut-
nyttjas salunda endast till de kundkategorier dar
distribution via mellanled ger komparativa f6rde-
éa:. Totalt gar ca 36% av materialflodet genom han-
eln.

7.1.3 Den egentliga byggmaterialhandeln

Inom det distributionssystem som benamnes den egent-
liga byggmaterialhandeln &ar bilden mer oklar. Man
kan inte generellt siga att nagot led dominerar.

Antalet grossistforetag (eller foretag pa grossist-

niva) &ar mycket stort. Man raknar med att det finns

ca 1 000 foretag av denna typ. Dessa foretag ar dock
mycket heterogena i manga vasentliga avseenden.

Aven systemets materialfloden ar invecklade med en
icke obetydlig forsaljning mellan olika '"typer" av
grossister. Detta hanger bl a samman med fdrekomsten
av s k lokala distriktsgrossister som har represen-
tation pa all forsaljning for en vara inom ett geo-
grafiskt omrdde. En stor del av materialflodet kana-
liseras vid sidan om grossistledet. Direkttransport
till byggarbetsplats sker till ca 60%. Endast en del
av dessa leveranser har forsalts genom handeln. N&-
got enhetligt monster finns inte. Vissa fdretag (och
varugrupper) distribuerar i1 det narmaste enbart genom
handeln - andra foretag har en val utvecklad direkt-
forsaljning till stodrre objektskunder.

Grossistforetagen vander sig bade till proffessionel-
la kunder (byggnadsentreprendrer) och till konsumen-
ter.

7.1.4 Stabilitet i systemstrukturer

Stabiliteten i de nuvarande strukturerna skiljer sig
at mellan branscherna. RVS- och malningssektorn ar

relativt stabila. Nagra stoérre forandringar torde in-
te intraffa i dessa system under de narmaste &aren.

Den egentliga byggmaterialhandeln &r daremot ett dis-
tributionssystem i forandring. Under detta projekts
slutfas har flera viktiga handelser intraffat.

Svegros har gatt i konkurs och nya kedjebildningar har
diskuterats. Ahlsell har agerat genom uppkdp av Fahl-
crantz 1 Borlange och Ceos 1 Nassj6. | branschen an-
tas att foretaget har planer pa ytterligare foretags-
kop .



7.1.5 Problemorsaker i distributionssystemen

De problem som foérekommer inom den egentliga bygg-

materialhandeln hanger till stor del samman med en

overkapacitet pa flera nivaer i systemet. Genom o-

lika atgarder och besparingsaktiviteter skjuts eko-
nomiska problem bakat i distributionskedjan.

Tillverkningsledet kan under dessa omsténdigheter
uppleva att handeln inte utrattar de funktioner

man borde. Problemen hénger darfér samman med struk-
turen i systemet.

Inom RVS-sektorn hénger problemen samman med gros-
sisternas starka stallning. Ovriga led ar oroade
over att grosshandeln domineras av nagra fa fore-
tag. Aven har hanger problemen alltsid samman med
strukturen.

De problem som identifierats inom malningssektorn ar pa
en annan niva. De avser snarare samordningsfragor,
transportfragor etc. Dessa problem avser implemen-
tering av ett system och gar inte att relatera till
systemstrukturen

7.1.6 Konsumentforsaljning i1 distributionssystemen

Det finns en trend mot Okat antal GDS-(GOr-Det-Sjalv)
arbeten. Dessa &ar vanliga inte minst vid ROT- och
energibesparande atgarder.

De konsumenter som utfér GDS-arbeten har behov av
servicefunktioner i handeln. Exempel pa sadana funk-
tioner ar radgivning i t ex lan- och bidragsregler
och byggmetodfragor. Vidare maste varorna vara ex-
ponerade och tillgangliga pa ett konsumentinriktat
satt. FOor att detta skall fungera pa ett tillfreds-
stallande satt maste nagot led i distributionssyste-
met vara avpassat for konsumenternas speciella krav.

Bade inom RVS- och fargsektorn finnes ett detaljist-
led som i forsta hand vander sig till konsumenter
(och vissa kategorier av profesionella kunder).

Inom RVS-sektorn &r det installationsfdoretag, som ti-
digt upptackt att forsaljning till konsumenter ar 16n-
samt. | hdg utstrédckning kompenseras bortfallet i ny-
produktionen pa detta satt. Konsumentforsaljning av
RVS-produkter sker vidare genom jarnhandeln, varuhus
och byggvaruhus.

Farg séaljs till konsument genom fargfackhandeln som
sedan lang tid varit speciliserade bl a pd detta seg-
ment. Under 70-talet har ocksa allt fler malerifore-
tag funnit det ld6nsamt att bedriva konsumentfoérsalj-
ning i butik parallellt med yrkesmalerirorelsen. Det
har alltsd skett en utveckling liknande den inom RVS-
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systemet. Farg distribueras till konsument &ven via
varuhus och byggvaruhus

Konsumentforsaljning inom det distributionssystem
som bendmnes den egentliga byggmaterialhandeln sker
dels genom grossister, byggvaruhus samt 1 viss ut-
strackning genom stormarknader av typ B&W och OBS.
P& manga platser saknas darfor ett detaljistled som
ar den naturliga konsumentkanalen

7.2 ROT-marknadens andel av materialflddena
Inga sékra uppgifter fdreligger om ROT-marknadens

storlek. De siffror som uppgivits baseras pa summa-
riska undersokningar. Allmant anses dock att ROT och

Foljande andelar har uppgivits for 77 - 78.

Bransch ROT-marknadens andel
Den egentliga byggmaterialhandeln 35%
RVS-sektorn 30-35%
Farg-sektorn 60%

(Nordsj6 har upp-
givit 70-80%)

Tabell 7:1 ROT-marknadens ungefarliga andelar av ma-
terialflodet. .

7.3 Grossistledet
7.3.1 Strukturomvandling 1 grossistleden

Strukturomvandlingen har varit omfattande i handels-
ledet inom bade RVS och fargsektorerna. Utvecklingen
har skett evolutionsartat genom uppkép och samman-
slagningar.

Inom byggmaterialhandeln har forsok till strukturfor-
andring gjorts genom bildandet av Beijer Byggmaterial
och Byggmg;koncernen. Efter Byggma-kraschen kvarstar

endast Beijer.
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Sedan Svegros gatt i konkurs i mars 1980 har &ven

den horisontella samverkan fodrsvagats. Man kan dar-
for saga att handelns struktur i manga avseenden inte
forandrats namvart sedan slutet pa 60-talet.

Inom RVS-sektorn &r det grossistledet som agerat i
forandrarrollen.

Inom de Ovriga branscherna har bade tillverkningsle-
det (Byggma och Alfordt & Cronholm) och grossistle-
det initierat foradndringar.

7.3.2 FoOrandringar inom grossistleden
(fargfackhandeln)

Trots dalig lonsamhet inom den egentliga byggmaterial
handeln forekommer nyetableringar. Dessa &r huvudsak-
ligen av tva typer: Foretag som gatt i konkurs men
som startas upp pa nytt - huvudsakligen i samma hjul-
spar som tidigare. Vidare forekommer faktisk nyetable
ring dar nagon soOker bygga upp ett nytt foretag.

Nyetableringarna bygger dock inte pad nagra nya affars
ideer eller nagra innovationer i sattet att bedriva
handel

Inom den egentliga byggmaterialhandeln lanserades i
slutet pa 60-talet de sad kallade byggvaruhusen. Des-
sa skulle huvudsakligen vanda sig till den 6kande kon
sumentmarknaden. Betjaningsprincipen ar sjalvval.
Nagon ekonomisk framgang har byggvaruhusen annu inte
blivit

Inom RVS-sektorn har antalet grossister minskat under
70-talet. Trots detta har antalet lagerstallen Okat.
Detta har skett genom lansering av s k snabblager/
hamtlager. |1 dessa lagerfores endast ett hodgfrekvent
sortiment. Betjaningsprincipen ar huvudsakligen
sjalvbetjaning. Det innebdr att man 6vervaltrar vis-
sa distributionsfunktioner pa koparna jamfort med
traditionella grossistlager. Koparna kompenseras dock
genom funktionsrabatter

Under 70-talets senare del har ocksa antalet "kallar-
grossister" okat. Dessa konkurrerar med de traditio-
nella grossisterna med ett smalt hdgfrekvent sorti-
ment och laga priser.

Ett intressant fenomen ar den inképskedja (REKO)

som bildats av medelstora installationsforetag 1 syf
te att forbilliga medlemmarnas materialinkép. Man har
dels knutit kontakt med tillverkare, dels upprattat
samarbete med en stdorre RVS-grossist samt ocksd over-
tagit ett grossistfdéretag som drivs i egen regi- Hit-
tills har kedjan varit mycket framgangsrik. Nagon



motsvarighet forekommer inte inom de Ovriga distri-
butionssystemen.

Inom fargsektorn har grossistledet i1 det narmaste for
svunnit. Sortimentsfunktionen uppratthalles istillet
av tillverkningsledet

Antalet foretag inom fargfackhandeln har minskat kraf
tigt under 70-talet. Trots detta har antalet fo6rsalj-
ningsstallen varit relativt ofdrandrat. Detta beror
pad att farg i allt hogre utstrackning forsaljes via
varuhus, byggvaruhus och byggmaterialhandeln.

Inom fargfackhandeln har de stdrre foretagen okat i

antal. Dessa for ett brett sortiment som ar mer be-

hovsorienterat. Butiker kallas ibland "miljobutiker"
eftersom de for ett sortiment som tacker bade golv,

vagg och tak.

7.3.3 Heterogenitet i grossistleden
(fargfackhandeln)

Bade inom RVS-sektorn och fargfackhandeln ar det
relativt smd skillnader i utrattade funktioner och
effektivitet mellan olika foretag.

Skillnaderna kan emellertid vara stora mellan olika
foretag inom den egentliga byggmaterialhandeln

Skillnader avser huvudsakligen:

utrattade funktioner

kundstruktur (regionala distriktsombud)
effektivitet

informationssystem

lIdnsamhet

7.3.4 Konkurrensprofiler inom grossistleden
(fargfackhandeln)

Konkurrensmedlen inom handeln varierar till viss del
mellan de olika branscherna. Nedanstdende matris ger
en bild av konkurrensprofiler inom grossisthandeln
och fargfackhandeln. Profilerna avser konkurrens-
medel mot professionella kunder. Mot konsument kan
dessa vara nagot annorlunda.



Sorti- Sorti- Leverans- Lokal Pris
ments- ments- precision lager- Rabat-
bredd djup hallning ter
Eg. byggmaterial-
handeln + 0 ++ + +4
RVS-grossister ++ + + tt ++
Fargfackhandeln t+ - 0 ++ 2)

Konkurrensmedlen inom handeln varierar till viss
del mellan de olika branscherna. Nedanstdende
matris ger en bild av konkurrensprofiler inom
grosshandeln och fargfackhandeln. Profilerna av-
ser konkurrensmedel mot professionella kunder. Mot
konsument kan dessa vara nagot annorlunda.

++ Mycket vasentligt konkurrensmedel
+ Vasentligt konkurrensmedel
0 Obetydligt konkurrensmedel

Inget konkurrensmedel

1) Mycket vasentligt vid 2) Homogena priser,
direktleveranser

Tabell 7:2 Konkurrensprofiler for grossistleden
(fargfackhandeln) mot professionella
kunder fordelade pa branscher.

7.4 Entreprendrsledets/installaiionsledets/yrkes-
maleriets stallning i distributionssystemen

I de studerade branscherna ar det i1 forsta hand RVS-
installatdrerna som aktivt utrattar distributions-
funktioner. En relativt stor andel av RVS-material-
flodet passerar installationsféretagen. Dessa har
ocksa utarbetat gemensamma cirkaprislistor for mate-
rial .

Bade byggnadsentreprendrerna och yrkesmaleriet age-
rar i hogre utstréckning enbart som kdpare (varu-
valjare).

129



Beslutsprocessens utseende och rollférdelningen mel-
lan entreprendr, konsult och byggherre &r dock oké&nda
vid ROT-objekt. Dessa bor utredas.

7.5 Funktionell struktur och rollfdorvéntningar

Den funktionella strukturen ar mer entydig inom bade
RVS- och fargsektorn an inom den egentliga byggmate-
rialhandeln.

Med detta avses att en fordelning av distributions-
funktioner i realiteten kommit till stand mellan
olika led. Fa eller inga funktioner utrattas av fle-
ra led parallellt.

Nedanstdende Tfigurer ger en oOversiktsbild av den
funktionella strukturen i de studerade branscherna.

Antal utrattade
funktioner

Malning

Figur 7:1 Antal funktioner som utrattas enbart av
tillverkningsledet



Antal utrattade
funktioner

~

Malning

Figur 7:2 Antal funktioner som utrédttas av en-

bart grossistledet i de studerade
branscherna

Antal utrattade
funktioner

Malning (tillv.
fargfackhandeln)

Figur 7: 3 Antal funktioner som utrattas av bade
grossistled och tillverkningsled i de
studerade branscherna.



Den funktionella strukturen ger ocksa en bild av
rol1férdelning och rollfdrvantan i1 systemen. En
entydig funktionell struktur leder till T4 roll-
konflikter eftersom rollfordelningen i systemet ar
klar. Rollfdrvantan och faktiskt beteende Overens-
stammer da.

7.6 "ROT-funktioner" i1 handeln och dérmed samman-
hangande forandringsbehov vid okad smaskalig-
het 1 byggnadsverksamheten

En av de viktigaste funktioner som mellanled utrat-
tar i ett distributionssystem ar att gora varor till-
gangliga for kunder i1 mindre partistorlek/kvantitet.

Handeln har darfor storst betydelse pd marknader som
kréaver lokal kannedom och dar kunderna kraver total
tillganglighet och Sortimentsfunktion.

Sortimentsfunktionen &ar alltid mycket viktig inom
t ex RVS-sektorn. Tillgangligheten kan vara viktig
under vissa forutsattningar.

Tillgdngligheten ar viktig vid oplanerade arbeten och
arbeten som kan vara svara att planera. X sadana fall
uppstar latt brist pa material som maste anskaffas
lokalt och med kort varsel.

Denna typ av arbeten ar vanligare i ROT-objekt och
vid energibesparande &atgarder.

Det &ar vanligtvis mer loénsamt att distribuera varor
via mellanled om kunderna koper i smd kvantiteter.
S& sker ofta vid ROT-objekt, energibesparande atgar-
der samt vid nyproduktion i liten skala (villor samt
nyproducerade objekt i befintlig bebyggelse.

Vad tidigare sagts om tillganglighetens betydelse
galler ocksa for de ovriga branscherna.

Inom fargsektorn ar andelen ROT-objekt traditionellt
mycket stort p g a ommalningscykelns langd. Distri-

butionssystemets struktur torde darfér ha anpassats

till dessa krav.

Inom den egentliga byggmaterialhandeln &r antalet
lagerleveranser relativt litet. Med nuvarande utveck-
ling pa byggnadsverksamheten kommer denna andel att
oka (eller behovet av sadana leveranser att 6ka)
Darmed okar ocksa sortimentsfunktionens betydelse i
handeln.
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Nedanstdende matris ger en bild av hur kravet pa
tillgdnglighet (i mindre kvantiteter ) och sorti-
mentsfunktionens betydelse varierar i1 olika bran-
scher och med objektstyp.

Nyproduktion i stor ROT och nyproduktion
skala i liten skala

Sortiments- BY99  RVS  Malning Bygg RVS  Malning

funktionens
betydelse i Medel Hog Lag Hog Hog Lag
handeln

Krav pa lo-

kal till-

ganglighet. Medel Hog Liten Hog Hog Liten
(Eg materi-

alflodets

andel genom

handeln)

Tabell 7:3 Tillganglighetens och sortimentsfunktio-
nens betydelse fordelad efter objektstyp.

I princip kan man alltsd s&dga att handelns betydelse
och funktion hanger samman med storskaligheten i bygg-
nadsverksamheten. Vid byggnadsverksamhet i1 stor skala
kan direktforsaljning vara mest traditionell. Vid all
byggnation i mindre skala &r handelns betydelse all-
tid stor inom alla branscher.

Med nuvarande tendens pa byggnadsverksamhetens in-
riktning kommer kravet darfor att Oka pa forekomsten
av lokalt tillgéngliga lager med ratt avpassade sorti-
ment. (Detta bekr&ftas av utvecklingen under 1979

da antalet lagerleveranser steg i byggmaterialhandeln.

Som framgdr av branschstudierna ar RVS- och fargsek-
torn relativt vl anpassade till ovan skisserade krav.
Darfor kommer en o6kning av ROT-marknaden och energi-
besparande atgarder att stalla storre krav pa anpass-
ning och foérandring inom den egentliga byggmaterial-
handeln. Det kommer bl a att stalla ©6kade krav pa sam-
ordning och samarbete mellan tillverkningsled och gros-



sistled (se avsnitt 7.10). Vilka Ovriga anpassnings-
atgarder som kravs bor ytterligare utredas

7.7 Prisbildning 1 distributionssystemen
7.7.1 Horisontell prissamverkan

Horisontell prissamverkan forekommer inom alla tre
distributionssystemen. Sjalvfallet har de olika fore-
tagen mOJllghet att sjalv satta sina priser. Detta
gors ocksa i varierande utstrackning. Som underlag
anvandes 1 allmdnhet de inom branscherna gemensamma
utarbetade prislistorna.

Nedanstdende tabell visar var horisonell prissam-
verkan forekommer foérdelade pa olika led i distribu-
tionssystemen.

HORISONTELL PRISSAMVERKAN

DEN EGENTLIGA BYGGMATERIALHANDELN:

Grossistled JA

Entreprenédrsled NEJ

RVS-SEKTORN:
Grossistled JA
Installatorsled JA
FARG-SEKTORN:
Fargfackhandel JA

Yrkesmaleri NEJ

Tabell 7:4 FoOrekomst av horisontell prissamverkan
i olika led
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7.7.2 Rabattyper
Rabatter forekommer generellt.

Nedanstdende matris ger en bild av vilka rabatter
som vanligtvis forekommer.

Den egentliga RVS- Fargfack-
byggmaterialhandeln grossist handeln

Differentierings/

Kvantitetsrabatt X
Objektsrabatt X X X
Arsbonus X
Kundrabatt .I X X X
Funktionsrabatt X (snabb-

] lager)

Tabell 7:5 Rabattyper i handeln fordelade pa olika
branscher

7.8 Lonsamhetsfordelning distributionssystemen

I den statistik som funnits tillganglig for de

olika branscherna har lI6nsamhet inte alltid defini-
erats pa samma satt. Foretagens bokslutsdispositio-
ner etc forsvarar ocksa en direkt jamforelse av 1on-
samhet.

Vidare forekommer stora skillnader mellan olika pro-
duktgrupper inom samma distributionssystem. En ver-
tikal jamforelse av vinstsituationen bor darfor redo-
visas produktgruppsvis. Detta har inte varit mojligt
att gora inom ramen fOr denna studie.



En mycket grov bild av ldnsamhetsfordelningen
redovisas i nedanstdende matris.

Den egentliga RVS- Farg-
byggmaterial- sektorn sektorn
handeln
Tillverkningsled + + +
Grossistled - t +
Entreprenédrsled + t+ +
Fargfackhandel u

+ FoOretagen visar genomsnitt vinst

Fbretagen visar genomsnitt forlust

Tabell 7:-6 Oversiktsbild av. l6nsamhetsfordelningen
i de olika distributionssystemen (1977
och 1978) .

7.8.1 Lonsamhetsfordelning efter forsaljnings-
stallets omsattning

Insamlade data mo6jliggdor daremot en horisontell
jamforelse mellan komponenter. Framforallt kan det
vara av intresse att kartlidgga samband mellan 16n-
samhet och omsattningsstorlek

Inom nuvarande struktur foreligger positivt samband
endast inom fargsektorn.
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I nedanstaende matris anges lonsamhetsrelationer
efter omsattningsstorlek och branschtillhdrighet.

! Forsaljningsstallets omsattningsstorlek

i Nedre Median ovre
. kvartil kvartil

Den egentliga byggma- }
j

terialhandeln (gros- i
(Storleksvariabeln ar antal anstallda.

sist) Denna &r positivt korrelerad med omséttn.)
1

RVS-grossister i Uppger att medelstora forsaljningsstallen
' ar mest ldénsamma

RVS-instal latdrer + + +

Fargfackhandel + o o

Yrkesmaleri + + +a

+ Anger vinst. (Antal plus anger vinstrelationer,.)
Anger forlust

Tabell 7:7 Lonsamhetsfordelning efter omsattnings-
storlek och bransch.
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7.9 Konkurrensforhallanden i1 distributions-
systemen

I de allra flesta fall rader oligopol.
Nedanstdende matris ger en bild av vilka konkur-

rensforhallanden som rader inom respektive distri-
butionssystem.

Byggmaterial RVS Farg

Kanalsystemkonkurrens X

Intertypisk konkurrens X -
yp X X&M%E) konsu

Vertikal konkurrens X

Horisontell konkurrens X X\J X

Tabell 7:8 Konkurrensforhallanden i de studerade
branscherna

7.10 Integration mellan olika led 1 systemen

Ett distributionssystem ar naturligtvis mest effek-
tivt om de olika leden &r samordnade med varndra och
systemet agerar som en enhet. Ett sadant distribu-
tionssystem brukar kallas for ett vertikalt marknads-
system.

Av de studerade kanalerna ligger handeln med farg-
varor narmast ett vertikalt marknadssystem foljt av
RVS-handeln. Diskussioner och tankar har dar fram-
forts om battre samrodning av t ex materialfléden
mellan tillverkare och grossist.

Det distributionssystem som bendmns den egentliga
byggmaterialhandeln kannetecknas av en nagot samre
samordning mellan olika led. Ett centralt forsknings-
omrdde blir di att utveckla mekanismer som kan oka
integration (i betydelsen samarbete) och forstielse
mellan olika led.

Exempel pa viktiga sddana omraden ar kanalstyrning
och kanalvardering (dvs channel-managementproblem)



7.11 Kedjebildningar

Inom alla studerade kanaler forekommer kedjebild-
ningar. Inom RVS-handeln &ar dessa pa installators-
niva. Inom fargsektorn ar kedjorna pa farghandlar-
nivd. Dessa ar dock lierade med ndgon av de tre
storsta tillverkarna av farg.

P& grossistniva forekommer frivillia kedjor bara
inom byggmaterialhandeln. Endast en liten del av
medlemsforetagens inkdp sker dock centralt genom
kedjan. Kedjornas mgjlighet att styra/samordna
medlemsforetagen &ar sma.

7.12 Att prognosticera ett distributionssystems
(eller enskilda nivaers) utveckling

Manga faktorer styr ett distributionssystems ut-
veckling - inte minst aktdrernas agerande for att
hédvda det enskilda foretagets roll 1 systemet.

I den genomforda nulagesanalysen har manga olika
aspekter av distributionssystem beskrivits.

Att prognosticera alla dessa omraden torde krava
mycket omfattande arbete

En prognos o6ver handelns eller hela systemets ut-
veckling maste daremot bygga pa en sadan nulages-
analys. Ur denna beskrivning kan sedan olika intres-
santa aspekter védljas. Dessa kan sedan behandlas
ingaende

Exempel pd intressanta omraden &ar byggmaterialhan-
delns funktion och struktur vid okande smaskalig-
het i byggnadsverksamheten, detta distributions-
systems funktionella struktur och integration och
integrationsforhallanden mellan olika led i syste-
met.

Figuren pa omstaende sida visar oOversiktligt hur ett
sadant arbete kan laggas upp.
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BESKRIVNING AV SYSTEMETS/SYSTEMENS

NULAGE

URVAL AV VILKEN /VILKA VARIABLER SOM
SKALL PROGNOSTISERAS

FINNS DET TEORIER UNDERSOKNING OM VILKA
FOR DENNA VARIABELS FAKTORER SOM STYR VARIA-
UTVECKLING | ETT BELNS UTVECKLING

DISTRIBUTIONSSYSTEM?

AR DESSA APPLICERBARA KAN DESSA PROG-
PA AKTUELLA FORHALLANDEN NOSTISERAS?

KANIEN OKADE KUNSKAPEN OM
SAMBANDEN MOJLIGGORA EN

INTERVIU MED AKTORER I SANNOLIK FRAMT IDSBEDOMN ING?

SYSTEMET OM PLANER OCH
ATGARDER

SKISS TILL FRAMTIDA UTVECKLING

Figur 7:4 Tankbar metodik for prognosticering av
ett distributionssystems framtida utveckling.
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