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Handelskraft

EN SKRIFT FRAN ICA-HANDLARNAS FORBUND OCH ICA

Handel skapar valstand
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Handeln &r en viktig drivkraft for tillvéixt och vélfiard. Det kan bland
annat illustreras med att handeln bidrar till 6kad produktivitet i hela
néringslivet. Under senare ar har detaljhandeln haft en mycket stark
forsdljningsutveckling. Dessutom sysselsitter sektorn mer én en
kvarts miljon ménniskor i Sverige. Ménga av dessa arbetar inom
ICA, bade centralt och som anstillda i enskilda butiker.

ICA-idén om egna foretagare i samverkan foddes redan 1917.
Idén &r enkel: att kombinera méangfald och lokal anpassning med
storskalighet och effektivitet, och den #r framgangsrik. Fria hand-
lare som samverkar har bidragit till att ICA kunnat bygga upp ett
stort kundfortroende, god 16nsamhet och en ledande position pa den
svenska marknaden. ICA-modellen ger oss nérhet till kunderna,
samlad styrka och ett tydligt erbjudande, som anpassas efter lokala
forutséttningar, under ett gemensamt varumirke.

Tanken med denna skrift &r att belysa engagemanget och driv-
kraften inom ICA samt hur ICA-modellen kan bidra till ekonomisk
tillvaxt. Handelns betydelse for entreprenorskap, tillvéxt, syssel-
sdttning och utveckling i hela Sverige, var ocksa ett tema pa
ICA-stimman 2010.

Claes Goran Sylvén Kenneth Bengtsson
VD, ICA-handlarnas Foérbund VD och koncernchef ICA AB
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Handel skapar

valstand

Detaljhandeln &r en viktig motor fér Sveriges
ekonomiska tillvaxt. Den sysselsatter i dag cirka

270 000 personer, eller 5 procent av det totala anta-
let sysselsatta. Under de senaste 15 dren har antalet
sysselsatta i detaljhandeln ékat med 20 procent.
Samtidigt har produktiviteten ékat med 67 procent
inom dagligvaruhandeln och med 60 procent inom

sallanképsvaruhandeln.

I Sverige finns tva vanliga berittelser om
hur vart vilstand skapades. Den ena &r
berittelsen om vilfardsstaten. Den gar ut
pa att politiker genomf6rde omfordelning-
ar fran de rika till de fattiga och ddrmed
skapade vilfird for alla. Den andra beritt-
elsen handlar om industrialismen.

Den gér ut pa att ett antal industrisnill-
en gjorde ndgra geniala uppfinningar som
sedan blev utgéngspunkt for ett antal
svenska storforetag som dn i dag utgor
den materiella basen for vart vilstand.

FOTO: ISTOCK PHOTOS

Det finns naturligtvis anledning att
framhalla béade politikens och indu-
strins betydelse for Sveriges ekonomiska
framatskridande. Men bigge dessa beriitt-
artraditioner bortser ifran eller under-
skattar i varje fall betydelsen av det ofta
modosamma och riskfyllda arbete som
genom historien har utférts inom handeln.

Handeln har haft en helt avgdrande
betydelse for utvecklingen fréan fattigdom
till vélstand. Fore det industriella genom-
brottet byggde den ekonomiska utveck-
lingen huvudsakligen pa forbéttringar
inom handeln och de senaste 200 arens
tillvixt bygger pa en 6msesidig samver-
kan mellan forbéttringar inom handel och
varuproduktion. Det historien ldr oss dr
att ett land som inte uppskattar handel,
kan aldrig bygga vilstand.

Detaljhandeln &r en viktig motor for
Sveriges ekonomiska tillvixt. Den syssel-
sdtter i dag cirka 270 000" personer, eller
5 procent av det totala antalet sysselsatta.
Under de senaste 15 aren har antalet
sysselsatta i detaljhandeln oOkat med
20 procent. Samtidigt har produktivi-
teten okat med 67 procent inom daglig-
varuhandeln och med 60 procent inom
sidllankOpsvaruhandeln. — TexT: ANDERS JOHNSON

1 Exklusive partihandel

Ho6g produktivitet i
dagligvaruhandein

PRODUKTIVITETSTILLVAXT, %

100
Produktivitetsutveckling 1993-2008
uttryckt som [6nesumman dividerat med
antalet anstallda i respektive bransch.
80
60
40
z E
z :
g )
< v}
T =
2 o
20 5 =
< 4
o <
3 <
g 5
=] =
0

Dagligvaruhandeln bestar av livsmedels-
handel och Systembolaget samt tobaks-
affarer. Sallankdépsvaruhandeln bestar

av 6vriga branscher, till exempel mdébler,
klader, Apoteket etc. Dagligvaruhandel och
séllankdpsvaruhandel ryms gemensamt i

begreppet detaljhandel. )
KALLA: SCB

»Detaljhandeln
sysselsditter
t dag cirka
270 000
personer...«

Texten ar skriven av Anders
Johnson som &r skriftstallare
med inriktning p& svensk
naringslivshistoria. Han har
bland annat skrivit flera bécker
om handelshistoria och den
ekonomisk-historiska guide-

boken Fanga platsen. FOTO: ALLAN SEPPA

FOTO: SVANTE REMSHAGEN

Handeln okar
valsténdet pé
foljande satt:

* Handeln gér det méjligt
fér konsumenter att kdpa
varor éven ddr de inte
kan framstdallas lokalt.

P& motsvarande satt blir
det majligt for féretag att
fillverka varor som bygger
paé révaror eller insatsvaror
som inte kan framstallas
lokalt.

Handeln gor det mojligt
att utnyttja arbetsfordel-
ning, specialisering och
stordrift. Dédrigenom kan
fler typer av varor och
tjénster framstallas och
produktionskostnaderna
blir lagre.

Dd&r handelsvagar

I6per samman, uppstar
konkurrens. Dérigenom blir
priserna légre och féreta-
gen far starkare motiv att
sténdigt utveckla béttre
och billigare produkter.

Handeln skapar marknads-
platser (torgsténd, butiker,
bérser, kataloger, hem-
sidor etcetera) dér kund-
erna kan éverblicka
utbudet och inférskaffa
produkterna.



BRANSCHENS EGEN EFFEKTIVITET HAR
BIDRAGIT TILL EN LAGRE PRISUTVECKLING
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Sedan mitten av 1990-talet har priset pd mat 6kat i ldgre takt dn
den allminna prisutvecklingen. Under perioden 1980 till 1992 var
prisutvecklingen pa mat nagot hogre dn den allménna prisutveck-
lingen i landet. Sankningen av momsen ar 1992 fran 20 procent
till 12 procent bidrog till en minskning av matpriserna. Sedan
dess har priset pa mat 6kat i en ldgre takt 4n den allméinna prisut-
vecklingen. Matpriserna 6kade med 19 procent och den allménna
prisutvecklingen var 29 procent under perioden 1992-2008. Den
storsta fordndringen i matpriserna infoll 1995 i samband med
Sveriges intride i EU. Medlemskapet innebar bade minskade tull-
avgifter och okat utbud av varor.

Momssinkningen bidrog till att matpriserna sjonk relativt den
allménna utvecklingen. Déremot 4r det inte momssidnkningen som
star bakom att matpriserna har haft en ligre utveckling sedan 1992.

» Det historien ldr oss
ar atte ett land som inte
uppskattar handel, kan
aldrig bygga vilstand.«

KALLA: SCB, FOTO: SVANTE REMSHAGEN

Faktorer som paverkat prisutvecklingen

pé livsmedel:

« Strukturomvandlingen pa dagligvarumarknaden har inneburit
en Okad konkurrens. Antalet stormarknader har 6kat och 1ag-
priskoncept som Lidl och Netto har kommit till Sverige. I den
okade konkurrensen ir priset viktigt i kampen om kunderna.

* Hogre produktivitet har skapats genom bland annat teknologis-
ka framsteg som datakassor, automatiska ordersystem, streck-
koder, sjdlvscanning m.m., vilka innebir att personalkostnad-
erna i relation till férsédljningen har minskat.

* De stora kedjorna har blivit allt duktigare pa att pressa kost-
naderna genom centraliserade inkop samt lager- och transport-
16sningar.

* Egna Mirkesvaror, EMV, gor det mojligt att sdlja produkter
billigare genom stora volymer och laga marknadsforingskost-
nader. EMV har ocksé inneburit en press mot leverantdrerna av
markesvaror och tvingat dem att sdnka sina priser.

TEXT: ANDERS JOHNSON, KALLA: HUI

En entreprendr dr en person som intro-
ducerar en nydanande verksamhet — inom
néringslivet eller inom ndgon annan del
av samhillet. En vanlig missuppfattning
dr att ndringslivets entreprendrer enbart
eller huvudsakligen har funnits inom
industrin. S& beskrivs exempelvis var
historia néstan genomgéende i skolornas
larobocker.

Och nidr man beskriver industrientre-
prendrerna sa handlar det néstan enbart
om uppfinnare och konstruktérer. Men
ekonomisk utveckling #r inte samma
sak som teknisk utveckling. Forvisso dr
teknikutvecklingen en viktig del av den
ekonomiska utvecklingen. Men:

* Teknisk utveckling kan bara
leda till ekonomisk utveckling
om den férenas med entre-
prendrskap
Det finns ménga geniala uppfinningar
som inte medforde praktiska framsteg
darfor att entreprenorskapet saknades.

Ekonomisk utveckling kan
bygga p& andra faktorer dn
teknisk nydaning, exempelvis
nya satt att organisera han-
deln av varor och tjanster
Manga framgéngsrika foretag bygger
pa helt andra saker &@n tekniska inno-
vationer, till exempel marknadsféring,
arbetsorganisation, ledarskap och
forséljningskanaler.

Sveriges ekonomiska utveckling fran
fattigdom till vilstdnd bygger inte bara
pa industrisnillen som Gustaf Dalén,
Lars Magnus Ericsson och Alfred Nobel
utan ocksa pa handelssnillen som Ingvar
Kamprad, Hakon Swenson och Johan
Petter Ahlén.

Lat oss ge nagra exempel pa entre-
prendrskap inom den svenska handeln
sedan det industriella genombrottet for
150 ar sedan:

* Lansering av befintliga
produkter p& nya marknader
Detta dr nog den vanligaste formen
av entreprenorskap inom handeln och
sker stindigt ndr nagon introducerar
en utlindsk produkt for forsta géngen
i Sverige eller blir forst pa niagon re-
gional eller lokal marknad inom landet.
Som exempel kan vi ta Greta Hamilton
som 1901 grundade presentbutiken
Indiska utstdllningen i Stockholm,
foregangare till butikskedjan Indiska.

* Etablering av nya

distributionsformer

Hir dr postorderhandeln ett bra exem-
pel eftersom den Gppnade en ny virld
av konsumtionsmojligheter, inte minst
for landsbygdens folk. Ar 1879 star-
tade John Froberg i Finspang det forsta
svenska postorderforetaget. Foretaget
finns kvar 4n i dag. En av Frobergs om-
bud var den unge Johan Petter Ahlén i

Insjon. Ar 1899 grundade han Ahlén &
Holm, som kom att bli landets ledande
postorderforetag.

Introduktion av nya
butiksformer

Tre exempel: Josef Sachs Oppnade
1915 Sveriges forsta moderna varu-
hus, NK pd Hamngatan i Stockholm.
Pa Odengatan i Stockholm startade
Konsum 1947 landets forsta renodlade
snabbkdpsbutik. Wessels 6ppnade 1962
Sveriges forsta stormarknad utanfor
Malmo.

Skapande av nya organisa-
tionsformer inom handeln
Landshdvding Robert von Kreemer tog
1850 initiativ till den forsta svenska
konsumentfoéreningen i Orsundsbro,
Uppland. Ar 1899 skapades Koop-
erativa forbundet pa initiativ av GH
von Koch. Ar 1917 grundade Hakon
Swenson Hakonbolaget i Visteras,
foregangaren till ICA.

Utveckling av nya
logistikformer

Ar 1943 grundade Ingvar Kamprad
IKEA pa garden Elmtaryd i Agunna-
ryd. Ar 1955 lanserade han de platta
paketen — en idé som dock NK tidigare
hade utvecklat.

TEXT: ANDERS JOHNSON

Svensken koper livsmedel for en av atta konsumtionskronor

FORDELNING AV HUSHALLENS KONSUMTION EFTER ANDAMAL
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KALLA: SCB/HUI

»Svensken ldgger 1
genomsnite 159 000
- kronor per ar pa
randel, konsumtion. 13 %

dvs. 21 000 gar tll
Livsmedelshandeln.«



Idag gdr bara 13 6re av konsumtionskronan till livsmedel
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Under perioden 1980-2009 har dagligvaruhandelns andel av
hushallens konsumtion fallit fran 23 procent till 16 procent.
Livsmedelshandelns andel av hushéllens konsumtion uppgick till
cirka 13 procent 2009. Detta beror inte bara p& en minskad kon-
sumtion, utan pa sjunkande priser som har gett méjlighet till 6kad
konsumtion av andra varor och tjanster. Den minskande andelen

beror ocksa pa forandrade konsumtionsménster, nér priserna pa
livsmedel faller lagger vi pengar pa andra poster i hushallens kon-
sumtion. Exempelvis har posten restaurang och logi 6kat kraftigt
samtidigt som utgifter for mobiltelefoni och internet tillkommit som
en ny post.

KALLA: SCB/HUI

» Kvalitet — det dr nar kunden kommer
tillbaka men inte produkten.«

JOHNNY LINDSTROM, EKON DR., FD VD SIQ OCH ADJ PROF HANDELSHOGSKOLAN | STOCKHOLM

Detaljhandeln bidrar positivt till utvecklingen av BNP

UTVECKLING AV BNP OCH DETALJHANDELN, FASTA PRISER (VOLYM), %
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Lokomotivet detaljhandeln. Finanskrisen och den globala lagkonjunk-
turen har drabbat Sverige hart. Ett hogt exportberoende i kombination
med mycket svag efterfragan fran omvérlden sankte under 2009 svensk
industri. BNP-fallet skrevs till slut till knappt 5 procent, ett produk-
tionsbortfall s& omfattande att vi far ga tillbaks till 1940-talet och andra
varldskriget for att hitta ndgot motsvarande. Samtidigt som Sverige
upplevt det svagaste aret pa 6ver 60 ar véxte detaljhandelns tillvaxt.
Omfattande stimulansétgérder i form av sénkt skatt och en historiskt

I&g rénta frigjorde under 2009 stora summor fér konsumtion, nagot
som medforde att detaljhandeln kunde véxa med 2,8 procent i volym.
Diagrammet nedan visar utvecklingen av BNP och detaljhandeln under
perioden 1994-2009. Av diagrammet framgar att detaljhandeln under
s& gott som hela perioden har haft en starkare utveckling jamfért med
BNP och darmed ocksé utgjort ett positivt bidrag till ekonomin. Inte
minst galler detta under 2009 da detaljhandelns forhallandevis starka
utveckling bidragit till att halla BNP-utvecklingen mindre svag.

KALLA: SCB/HUI

HAKON SWENSON - ENTREPRENOREN SOM SKAPADE ICA

Entreprenéren bakom
ICA hette Hakon
Swenson (1883-1960).
Ar 1942 beskrev han
de motiv som lag
bakom ICA och dess
foregéingare sé& hdar:

“Den detaljhandel, som
drevs i sma enheter och
ansprakslosa  former
kidnde sig utdomd, och
kopmidnnen voro ofta
radvilla och modlgsa.
Maénga sago med oro
konsumentkooperation-
ens terrdngvinster och
fruktade, att dess orga-
nisationsformaga och malmedvetna
propaganda skulle helt kvidva den
enskilda handeln.

Boten maste naturligtvis sokas i sa-
marbete mellan de inbordes splittrade
kopminnen, och de fingo snart ledare,
vilka samlade dem till organisation och
propaganda, som tog sikte pa att be-
vara den enskilda foretagsamheten och

varna dess existens. For min del var
jag bland dem, som trodde, att handeln
ocksé behovde fornyelse och att villko-
ret for dess fortvaro var att tilligna sig
sddana framsteg, som medtdvlarna bor-
jade genomfora.”

Hakon Swenson var son till en kyrko-
herde och borjade 15 ar gammal som
springpojke hos en handlare i Visteras
1898. Han f6ljde sedan med
handelsmannen dia denne ar
1900 kopte grossistfirman
Manne Tossberg. Ar 1908
blev Hakon Swenson kontors-
chef och drivande kraft i den
firman.

Swenson sdg att de en-
skilda smdhandlarna ofta
hade det ekonomiskt pressat,
inte minst pa grund av den
hardnande konkurrensen fran KF. Han
ville utveckla ett ndrmare samarbete
dér handlare kunde gora gemensamma
inkOp och fa samma rabatter som Kon-
sum. Efter att flera gnger ha fatt av-
slag pé sin idé, beslot Hakon Swenson
att forsoka pa egen hand.

Ar 1917 grundade han Hakonbolaget
som en grossistrorelse i Visteras.

\

s

Samtidigt erbjod han detaljhandlare
att bli deldgare i foretaget. Tanken var
att pa ett praktiskt sitt forena idén om
sjdlvstandiga kopmin med behovet av
fasta samarbetsformer mellan kopmén-
nen och partihandeln. Swenson var vd i
foretaget till 1949. Han var en karisma-
tisk person och blev mycket omtyckt av
personal och handlare.

Ar 1938 bildades Inkopscentraler-
nas AB (ICA) av Hakonbolaget och tre
likartade foretag som verkade i andra
delar av landet.

Den oméjliga idén

Den typiske handelsmannen &r ofta
en individualist som sdtter stort varde
pd sin sjalvstdndighet. Hur ska man
fé& handlarna att samarbeta i ett
gemensamt foretag? Chefredakidren
pd& Vestmanlands Lans Tidning (VLT),
Anders Yngve Pers, myntade 1960
uttrycket “den oméjliga idén” om tan-
ken bakom ICA. Men den omdjliga
idén har visat sig méjlig - ja, till och
med mycket framgdngsrik. Det beror
pd att ICA-rérelsen hela tiden, i Hakon
Swensons anda, har lagt sig vinn om
att véirna den enskilde handlarens
sjélvsténdighet.

TEXT: ANDERS JOHNSON, FOTO: ICA-HISTORIEN.SE
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For méanga svenskar fyller livs-
medelsbutiken fler funktioner
an platsen dar vi handlar vara
dagligvaror. Ofta dr butiken
samhadallets motesplats dar man
dven kan géra andra @renden.
I ménga av landets kommuner
ar dessutom dagligvaruhan-
deln avgoérande fér den ekono-
miska utvecklingen.

nda fran medeltiden fram till
mitten av 1800-talet var handel
nagot som i princip skulle for-

behéllas stidderna och dess borgare.

Undantag gjordes visserligen i lagstift-
ning och praxis — dértill kom &ven en hel
del olaglig handel utanfor stdderna — men
for den Overvildigande majoritet av be-
folkningen som bodde pa landsbygden,
var den organiserade handeln nidgot man
néstan enbart kom i kontakt med om man
akte in till staden.

Dirfor var det ndgot av en revolution
ndr handelns geografiska begrinsning
avskaffades i tva steg. Ar 1846 blev det
tillatet att oppna handelsbod pa lands-
bygden, om den 1ag minst tre mil fran
nirmaste stad. Ar 1864 forsvann iven
denna begrinsning.

Lantbrukare - de férsta
handlarna

De forsta lanthandlarna startades ofta
under enkla former av nagon lantbrukare.
Dessutom fanns det sedan tidigare viss
tillaten landsbygdshandel som nu kunde
expandera, till exempel den brukshandel
som bruken drev for sina anstillda.

Successivt etablerade sig professionella
handlare utanfor stiderna. De forde med
sig inte bara ett rikt utbud av varor utan
dven nagot av stadslivets sociala och
mentala kultur. Handlarna hade genom
sitt yrke — och ofta genom sin personliga
bakgrund — nira kontakter med virlden
utanfor det ndrmaste omlandet.

En moétesplats

Handelsbodarna blev nyhetscentraler och
kontaktpunkter, vilket forstirktes av att
de ocksé kunde fungera som postkontor
och med tiden dven skaffade telefon.

Handlaren hade en hog status i bygden
samtidigt som han — till skillnad fran
vad som var vanligt bland 6vriga stands-
personer — dagligen umgicks med vanligt
folk i védnskapliga former. Ofta motte han
(eller hon) den besokande kunden med ett
elegant ”Vad far det lov att vara?”.

Handlaren hade professionell erfaren-
het av att hantera siffror och gora berik-
ningar. Han kom dérfor ofta att anlitas f6r
bouppteckningar, arvskiften, utformande
av kopehandlingar etcetera.

Naturligtvis kunde en handelsman
ocksd motas av misstinksamhet och
avundsjuka. For en del representerade
han nagot frimmande som tringt sig in i
den lantliga friden — ndgon som dessutom
gjorde grova pengar pa andra minniskors
behov utan att fysiskt behdva anstringa
sig sérskilt mycket. Ett knep som en del
handlare anvinde sig av, for att undga
sadan kritik, var att inte ha alltfor snyggt i
butiken eller kl4 sig alltfor fint.

Serviceinratining

Under senare decennier har delar av
Sverige drabbats av minskat befolknings-
underlag. Lanthandeln har diarmed fatt en

allt storre betydelse som servicecentrum
for bygden. En modern lanthandel kan
hélla liv i bygden inte bara genom sitt
sortiment av dagligvaror utan dven med en
rad andra servicefunktioner. Hiar 6ppnas
mojligheter for dynamiska entreprenorer
—under forutséttning att lagar och forord-
ningar inte lagger hinder i vigen.

Ocksa i ett annat avseende har handeln
bidragit till att utveckla manga regioner.
Besoks- och upplevelseniringarna har
blivit allt viktigare genom okad fritid,
hogre levnadsstandard och fler aktiva
pensiondrer. Héar har det skapats stora
mojligheter for dynamiska entreprenorer
inom handeln.

Shoppingturism
Det mest kinda exemplet dr Gekds som
grundades i Ullared 1963 av Goran Karls-
son. Den butiken har till och med figu-
rerat i en dokusdpa pa TV. Sedan linge
dr Almhult, tack vare IKEA, en viktig
handelsort. P& senare tid har IKEA ocksa
skapat ett uppsving for Haparanda. Johan
Sjoberg gjorde mobelbutiken Svenssons i
Lammhult till ett viktigt besoksmal.

Shoppingturismen har utvecklats pa
manga hall i Sjuhédradsbygden, en region
som har starka handelstraditioner genom
knallarna. Dérutover finns det handlare i
manga kommuner som har byggt upp en
framgangsrik forsiljning till besckande
norrmén, framforallt Eda, Stromstad och
Arjéing.

Men det finns d4nnu manga orter runt
om i Sverige som vintar pa en dynamisk
handelsentreprenor.

TEXT: ANDERS JOHNSON

FOTO: ANDERS WIRSTROM
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BUIKE

For att som ICA-handlare kunna utveckla
verksamheten #ven nidr befolkningen
minskar krivs det kreativitet och entre-
prendrskap. ICA-idén &r en bra grund for
att driva livsmedelsbutik pa landsbygden.
Grunden i idén &r fria foretagare i sam-
verkan som anpassar sin butik, sitt utbud
och sina erbjudanden efter kundernas
Onskemal pa den lokala marknad dér man
arbetar. Tillsammans kan ICA-handlarna
erbjuda ett brett sortiment, till hog kvalitet
och bra priser. ICAs storlek ger fordelar
genom gemensamma inkop, effektiv
logistik och gemensam marknadsforing.
For att kunna bevara en levande lands-

1 o
Drickyoghun

2 | Edamer

N MIT T

bygd blir det allt vanligare att landsbygds-
butikerna dr mer dn vanliga livsmedelsbu-
tiker. Méanga butiker pa landsbygden har
utvecklats till servicestillen som erbjuder
post-, bank-, och apotekstjinster, dr om-
bud for Systembolaget och siljer bensin.
Butiken blir den naturliga métesplatsen
for boende i bygden.

Ett bredare erbjudande forbittrar
forutsdttningarna for landsbygdsbutiker
att leva vidare. En viktig atgird fran sam-
hillets sida for att gynna denna utveck-
ling &r att forenkla for handlarna att ta sig
an ett bredare serviceuppdrag. Trots det
minskar antalet butiker fran ar till ar, dven

':'ggl]l walla 11‘!!
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om utvecklingen har stannat upp och varit
langsammare under senare ar.

Oavsett samhillets och handlarnas
satsningar pa att bevara och utveckla
landsbygdshandeln sd dr det svart att
lyckas om inte kunderna viljer att handla
i den lokala butiken. Det &r givetvis nod-
vindigt att de som bor pa landsbygden
atminstone gor en del av sina inkop i
butiken pa orten. Utan kunder kan inga
stodinsatser pa sikt ridda kvar en nirings-
verksamhet. Det dr kunderna som genom
sina inkOpsvanor bestimmer var livs-
medelsbutikerna ska finnas.

17343INVYD YN3T 0104

Befolkningsférandringar i
Sveriges kommuner 2009
I ménga landsbygdsorter har servicen for-
sdmrats i takt med att befolkningen min-
skat. Idag star ICA-handlaren for en stor
del av servicen pa landsbygden.
ICA-handlarna pa den svenska lands-
bygden ir de som varit mest uthélliga nér
befolkningen minskat och Ovrig service
forsdmrats. P4 manga orter fanns det ti-
digare flera dagligvaruaktorer, men med
tiden har allt fler stangt sina butiker och
ICA-handlaren #r i méanga fall den enda
aktoren som finns kvar.

ICA stir idag for den klart storsta
andelen av dagligvaruhandeln pa lands-
bygden. ICA-handlarna har en betydligt
hogre marknadsandel i landsbygdskom-
muner &n i storstadskommuner. Samtidigt
star dagligvaruomsittningen i Sveriges
landsbygdskommuner for cirka en tiondel

av den totala dagligvaruomsittningen
i landet.

ICA har alltsé en hog nirvaro pa vik-
ande marknader dér folkméngden under
en foljd av &r har minskat. Under 2009
hade 146 kommuner en okande befolk-
ning och 143 kommuner en minskande
folkmingd. Trenden mot en folkminsk-
ning i framforallt mindre kommuner holl
i sig dven under 2009.

Vi ses nere vid ICA...
God tillgdng till kommersiell och
offentlig service &r en fOrutsdttning
for att skapa tillviaxt och vilfird i hela
Sverige. For nagra ar sedan frigade da-
varande Glesbygdsverket svenskarna om
vilken servicefunktion som var viktigast
att ha néra sig. Livsmedelsbutiken ham-
nade hogst upp pa listan. Direfter kom
vardcentralen, apoteket och sjukhuset.

For manga svenskar fyller livsmedels-
butiken inte enbart en funktion som
platsen ddr vi handlar vara dagligvaror.
Butiken har ocksd en social funktion.
Vi ses didr och samtalar. Butiken ger ett
bidrag till social samvaro oavsett om vi
bor pa en mindre eller storre ort.

Pa mindre orter bidrar ocksa ICA-hand-
laren med annan service som inte funnits
om butiken lagts ned. Det kan vara som

apoteks- eller systembolagsombud eller
post- och betalservice.

Samtidigt skapar ICA-handlaren ut-
veckling i den ort man verkar i. Ofta &r
det en eller flera ICA-handlare som star
for en stor del av dessa arbetstillfdllen.
Nir ICA-handlaren expanderar sin verk-
samhet skapar det tillvixt och utveckling

pé. orten. TEXT: ANDERS HOLMESTIG
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PETER OCH STEFAN ANDERSSON, ICA NARA RESARO
— LITEN BUTIK SOM STICKER UT HAKAN

Har stannar Fasting-
bussen. Har bokar du
tennistider, hyr film, tar
en kopp kaffe. Har pé
parkeringen har 4:orna
sin arliga loppis. Har
tr&ffar du grannarna
och pratar en stund
och det ar troligen
harifréin barnen ringer
ndr skolan slutat och
undrar om de fér képa
en glass.

Pa skidrgardson Resar6 vixer de nybygg-
da villorna upp som svampar i jorden.
Med pendlarldge till Stockholm och
Vaxholms service en halvmil bort har
Resaré blivit en populdr bostadsort.

»Under de senaste veckorna
har cirka 900 kunder skrivit
pa listorna som legat framme

vid kassan, for att visa sitt

stod for brodernas beslut.«

Hir finns ett bra kundunderlag, men
konkurrensen #r knivskarp. Kunderna
har dven manga stora butiker och shopp-
ingcentra att vilja pd inom nagon mils
avstand.

— Vi satsar vildigt mycket pa service,
berittar Stefan Andersson som driver
butiken tillsammans med sin bror
Peter. Den sociala delen av butiks-
besoket kan inte de storre butikerna
konkurrera med. Hos oss ska det vara
trevligt att handla och det ska aldrig fa
bli stressigt eller opersonligt.

Det handlar om bra mat, relationer,
bra personal och arliga event.

I Stefan och Peters butik &r det minst
lika viktigt att std en stund och prata
med en kund, som att packa upp varor.

Sjdlv ldagger Stefan mycket tid pa att
prata med och lyssna pa sina kunder.

— Jag dr vildigt intresserad av kost
och hilsa och gillar att prata om det,
sdger Stefan som bland annat satsar
pa naturbeteskott, en vilsorterad frukt-
och gronsaksdisk, friascha och nyttiga
fardigritter.

Varje ar arrangeras en host- och vér-
marknad. Den ér vildigt vilbesokt och
drar mer och mer folk for varje ar.

— Resaréborna bor i hus och har
tradgardar. Tradgardsintresset dr stort
och det var nér vi anstéllde paret som
tidigare drev Vaxholms blomsterhandel
som idén uppstod. Det dr véldigt roligt
att bjuda kunderna pa nagonting ovin-
tat, sidger Stefan.

Det har nu gatt nio ar sedan Stefan tog
over butiken och sedan dess har han
tillsammans med sin bror tredubblat
omsittningen. En omséttningsdkning
som Overtriffar alla férvantningar och
nu satsar de pa att utoka. Det ska bli
storre butiksyta och restaurang och café.
Om kommunen séger ja, vill sdga.

— Vi mirker att butiken betyder oer-
hort mycket for resaroborna, konsta-
terar Stefan som i dagarna gar och vin-
tar pa bygglovsbeslutet.

Under de senaste veckorna har cirka
900 kunder skrivit pa listorna som legat
framme vid kassan, for att visa sitt stod
for brodernas beslut.

— Det var en stor hjélp nir vi borjade
fora diskussioner med kommunen, som
var Overtygade om att utbyggnaden
skulle stora resaroborna. Det visade sig
vara tvartom.

— Om vi far som vi vill kommer vi
att bli ett litet “mini-centrum” hir pa
6n med all den service en modern ICA-
butik kan erbjuda idag. Och det dr extra
inspirerande att vi far s mycket posi-
tiva signaler och uppmuntran fran vara
kunder, avslutar Stefan.

TEXT: YLVA BJORNSTROM, FOTO: MONICA LINDGREN

HANDELN EXPANDERAR

| KUNGSBACKA

Kungsbacka éar i flera
avseenden en av Vdast-
sveriges mest expansiva
kommuner. Befolkningen
uppgdr idag till ndrmare
74 000 och har under
de senaste tio aren dkat
med ndrmare 1 000 per-
soner per dr.

Handeln 4r ocksa den bransch som haft
den storsta tillvixten sedan Willy Schlee
i mitten pa 80-talet oppnade sin forsta
Willys Cash i Kungsbacka. I slutet av
90-talet slogs Willys Cash ihop med
LL:s-butikerna och dédrmed startade
lagpriskedjan Willys som idag &dgs av
borsnoterade Axfood.

— Handeln &r en betydande och vik-
tig del av niringslivet i Kungsbacka.
Ungefir 1 300 av de 7 300 aktiva foreta-

handla i Goteborg eller i stormarknaderna
pé vdgen hem.

— Det har hint mycket i Kungsbacka
under de senaste aren. Un-
der 2008 etablerades bade
en ICA Maxi butik och en
Coop Forum.

— I var handelsstrate-
gi har vi formulerat en
maélsittning med 100 pro-
cent av kopkraften for
dagligvaruhandeln och 90
procent séllankopshandeln.
Under maj kommer re-
sultatet av en ny handels-
undersokning (HUI) ddr vi far besked
om hur vi ligger till i forhallande till
malsittning och var handelsstrategi, siger
Michael Fransson.

Idag karakteriseras handeln i Kungs-
backa av manga stora butiker. Redan
2001 oppnade Sveriges da storsta fac-
tory outlet med 17 600 kvm siljyta och
over 40 butiker. Samma ar fornyades

Kungsbacka kom en ung handlare vid
namn Holger Gunnarsson for att inleda
en niarmast ofattbar resa.

— Det var inte manga
som trodde pa det hir
butiksldget ndr jag kom hit
1987, sdger Holger Gun-
narsson. Det var forstas
tufft i borjan, men me-
dan lagpriskonkurrenten
bara marknadsforde pris
borjade vi konsekvent ar-
beta med kombinationen
miljo, personal och pris.

Idag har ICA Kvantum,
som fortfarande har Holger Gunnarsson
som ICA-handlare, 180 anstillda och
omsitter cirka 400 miljoner kronor.

— Vi har investerat atskilliga miljoner
i den hir butiken, men vi har ocksa fatt
tusenfalt tillbaka frén vara kunder. For tva
ar sedan fick vi dessutom Arlas Guldko
som bidsta Matgladjebutik i Sverige. Det
virmer, sidger Holger Gunnarsson, som

»For tva ar sedan fick vi
dessutom Arlas Guldko som
béiista Matglidjebutik 1 Sverige.«

gen &r verksamma i branschen, som
detaljist, grossist eller producent. Totalt
sysselsatter handeln i Kungsbacka knappt
2 000 personer. Handelsstaden Kungs-
backa dr ett begrepp och en viktig del i
marknadsforingen av Kungsbacka, sdger
kommunens néringslivschef Michael
Fransson.

Tidigare hade Kungsbacka ett stort
utflode av konsumtionskronor eftersom
nidstan varannan vuxen invanare pend-
lade till Goteborg och da passade pé att

Kungsmissan som fick 35 nya butiker
och forséljningen 6kade hela 13 procent
mellan aren 2000-2001.

Men det var alltsd redan i mitten av
80-talet som Willy Schlee Oppnade
sin forsta Willys Cash i Kungsbacka.
Ursprunget till dagens Willys, som
gjorde enorm succé fran forsta dagen.
Nirmaste konkurrent var kooperationens
K-marknad som med 23 anstillda om-
satte 28 miljoner kronor.

Den butiken séldes da till ICA och till

snart gor sitt 25:e ar som ICA-handlare
i Kungsbacka.

—Tillvixten i Kungsbackas dagligvaru-
handel har med andra ord varit helt fan-
tastisk under senare ar. Antalet utpendlare
har minskat medan inpendlingen 6kat och
vi ser att intresset for nya handelsetabler-
ingar dr fortsatt stort, avslutar Michael
Fransson.

TEXT: ANDERS HALLGREN
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Detalinandeln o ch

sysselsattninge n

Mellan 1995 och
2009 har antalet
sysselsatta i detalj-
handeln 6kat med
nastan 20 procent
medan motsvarande
okning av det totala
antalet sysselsatia

i riket uppgéar till
17,5 procent.

etaljhandeln har under de senaste
D 15-20 aren genomgétt en kraftig
strukturomvandling. Denna har
bland annat medfort en geografisk kon-
centration av handel bade inom och mell-
an kommuner och/eller regioner. Dirtill

har stora organisatoriska fordndringar
skett inom detaljhandeln. Foretag har

antalet sysselsatta i riket.

arbetande.

s@llankdépsvaruhandeln.

Halften jobbar deltid:

- Ar 2009 uppgick antalet sysselsatta i detaljhandein till cirka
270 000 personer. Det motsvarar omkring 5 procent av det totala

* Knappt hdlften av de sysselsatta inom detaljhandeln &r deltids-

* Mellan 1995 och 2009 har antalet sysselsatta i detaljhandeln ékat
med ndstan 20 procent medan motsvarande ékning av det totala
antalet sysselsatta i riket uppgér till 17,5 procent.

+ Skillnaderna mellan dagligvaruhandeln och séllankdpsvaru-
handeln &r dock stora, framférallt dkar antalet anstéllda inom

slagits samman, organisationer har effek-
tiviserats och frivilliga ink6pssamarbeten
har inletts eller forstarkts.

Den tekniska utvecklingen och allt mer
integrerade inkOpsfunktioner har dess-
utom skapat forutséttningar fér en mer
rationell logistik hos manga storre foretag.
Det har medfort att produktiviteten har

okat kraftigt, framforallt hos de storre
kedjorna. Dessutom har detaljhandelns
internationalisering tagit fart. Utldnd-
ska detaljhandels- och fastighetsforetag
har de senaste dren gjort entré pa den
svenska marknaden och de internation-
ella foretag som fanns hir sedan tidigare
har forstarkt sina positioner. Alla dessa
faktorer paverkar sysselséttningsutveck-
lingen inom detaljhandeln.

Farre men storre butiker inom
dagligvaruhandein

Nir detaljhandeln beskrivs dr det brukligt
att skilja pd dagligvaruhandel, som
inkluderar livsmedel och drycker, och
sédllankopsvaruhandel, som inkluderar
beklddnadsvaror samt hem- och fritids-
varor etc. Inom dagligvaruhandeln har
strukturomvandlingen drivits ldngst.
Under de senaste 15 aren har antalet bu-
tiker minskat. Samtidigt har nyetablering-
arna Okat i storlek. Dagligvaruhandeln
har alltsd fatt firre men storre butiker.
Framforallt ér det de sma och medelstora

NIOVHSIWIY JLNVAS ‘0104

butikerna med centrala och/eller bostads-
nira ldgen som har lagts ned och ersatts
av halvexterna och helt externa stor-
marknader och 1agprisbutiker.

Inne i stdderna har de lokala kvarters-
butikerna dessutom fatt se sig utmanade

av flera lagpriskoncept. Utbyggnaden av
nya gallerior samt intdget av nya butiks-
koncept utmanar stdndigt branschens mer
traditionella aktorer.

I diagrammen nedan &skadliggors ut-
vecklingen av antalet anstillda och anta-

»Dessutom har
detaljhandelns
internationalisering
tagit fart.«

Handeln skapar jobb
BUTIKER OCH SYSSELSATTA

| DAGLIGVARUHANDELN

17'| Antal butiker,
tusental (staplar)

Antal sysselsatta, |96’
tusental (linje)

BUTIKER OCH SYSSELSATTA |
SALLANKOPSVARUHANDELN

60| Antal butiker,
tusental (staplar)

50°

40’

10’
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KALLA: SCB, FORETAGSREGISTRET; SCB, REGISTERBASERAD ARBETSMARKNADSSTSTATISTIK.

Antal sysselsatta, 140’
tusental (linje)

130

120

100’

Texten ar skriven av HUI,
Handelns Utredningsinstitut.
HUI &gs av branschorganisa-
tionerna Svensk Handel och
Sveriges Hotell- och restaurang-
foretagare och har 40 ars
erfarenhet av att analysera
handel och konsumtion.

let butiker inom dagligvaru- respektive
sédllankopsvaruhandeln under perioden
1995-2009. Staplarna miter antalet bu-
tiker medan linjen visar antalet syssel-
satta.

I mitten av 1990-talet minskade antalet
sysselsatta i dagligvaruhandeln fran drygt
95 000 till 88 000 personer. Direfter har
antalet sysselsatta successivt aterhdmtat
sig for att minska pa nytt efter 2004.
Antalet butiker har & andra sidan min-
skat kontinuerligt under perioden. Ar
2009 sysselsatte dagligvaruhandeln drygt
95 000 personer. Okad storskalighet och
fordndrade tekniska och logistiska 10s-
ningar har bidragit till att antalet syssel-
satta inom dagligvaruhandeln 6kat med
3 procent under perioden 1995-2009.
Samtidigt 6kade forsidljningen i daglig-
varuhandeln med 30 procent.

Inom sillanképsvaruhandeln dr bilden
annorlunda och i denna bransch har inte
heller strukturomvandlingen drivits lika
langt. Under andra halvan av 1990-talet
och inledningen av 2000-talet var antalet
butiker relativt konstant. Sedan 2004 har
antalet butiker okat kraftigt i takt med
att externhandeln och cityhandeln okat i
omfattning. Under denna period har bade
sma och stora butiker okat i antal till foljd
av den goda konjunkturen. Samtidigt har
nya aktorer och allt storskaligare koncept
gjort intrdde i sidllankopsvaruhandeln.

Ar 2009 sysselsatte sillankdpsvaru-
handeln knappt 131 000 personer, vilket
motsvarar en 6kning pa 36 procent sedan
1995. Det dr saledes sillankdpsvaru-
handeln som ligger bakom sysselsitt-
ningsokningen inom detaljhandeln under
perioden 1995-2009.

TEXT: NIKLAS GUSTAFSSON, HUI
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HANDELN OCH SYSSELSATTNINGEN
KONCENTRERAS TILL STADERNA

de storre stiderna sedan 1993. Som storre stider riknas hir stider med 50 000-200 000 invanare. Detta paverkar sjdlvklart

D etaljhandelns omsittning har blivit allt mer koncentrerad till storstadsregionerna Stockholm, Géteborg och Malmé och

sysselsittningsutvecklingen i landet som helhet.

. Dagligvaruhandeln Foréndring Sallanképsvaru- Foréndring .
. handeln .
: Antal sysselsatta 2007 1993/2007 (%) Antal sysselsatta 2007 1993/2007 (%) .
. Storstider 15993 17% 30584 42% .
:  Féroriskommuner 13 708 30% 18 063 73% .
- Stdrre stader 25 433 3% 41 608 1% .
. Pendlingskommuner 5 601 4% 4479 47% .
: Glesbygdskommuner 3711 -12% 2502 14% "
- Ovriga kommuner 27 466 -13% 30 666 21% .
:  Totalt 91 856 0% 127 901 39% 5

Antalet sysselsatta inom dagligvaru-
handeln &r storst i storstadsregionerna och
de storre stiderna. Sammanlagt var cirka
60 procent av dagligvaruhandelns anstéll-
da sysselsatta inom dessa kommuntyper.
Det dr ocksé hir, samt i pendlingskom-
munerna, som sysselsdttningen inom
dagligvaruhandeln har dkat. Inom 6vriga
kommungrupper, frimst mindre kommu-

ner och glesbygdskommuner, har antalet
sysselsatta minskat. Omférdelningen av
sysselsdttning mellan regioner drivs av
urbaniseringen.

Handeln é&r dér kunderna dr och fram-
forallt giller det livsmedelshandel, som
minniskor vill ha néra sitt boende. Det
betyder alltsa att om ménniskor flyttar till
storstdderna sd gor ocksa handeln det.

|
vilhammen =
sppet 7-22

KALLA: SCB, REGISTERBASERAD ARBETSMARKNADSSTATISTIK

Inom sillankdpsvaruhandeln dr antalet
sysselsatta dnnu mer starkt koncentre-
rat till Stockholm, Goteborg, Malmo
samt de storre stiderna. Dir aterfinns
drygt 70 procent av de sysselsatta inom
sillankdpsvaruhandeln. Sysselsittningen
har hir okat stadigt i samtliga kommun-
typer sedan 1990-talet.

TEXT: NIKLAS GUSTAFSSON, HUI

FOTO: SVANTE REMSHAGEN

MATS LARSSON, ICA MAXI LINDHAGEN

| augusti 2009 slog han
upp portarna till ett

helt nytt butiksféretag

- ICA Maxi Lindhagen
p& Kungsholmen, den
férsta ICA Maxi innanfér
Stockholms tullar. Mats
Larsson ar ICA-handlare
och chef for ett féretag
med férvantad drsom-
sattning pdé flera hundra
miljoner kronor.

I tider av ekonomisk kris
och arbetsloshet skulle
han forra aret rekrytera
120 medarbetare med ritt
attityd och bakgrund. Var
det 1dtt? Nej, men annor-
lunda.

— Jag tog bara med mig
tvd personer frdn min ti-
digare butik — min hustru
Ingela, controller och administrativ
chef, och butikschefen Peter. Tillsam-
mans ville vi bygga upp ett helt nytt bu-
tikslag, beréttar Mats Larsson drygt sju
manader efter butiken 6ppnade.

Att sédtta samman ett arbetslag dr ing-
en enkel uppgift, men med manga érs
erfarenhet vet Mats vad han vill ha.

— Det ir svart att rekrytera! Men det
viktigaste dr att medarbetarna har ritt
attityd och verkligen vill ge service. I
en butik vilar ett stort ansvar pa varje
individ att viga ta egna initiativ, och det
kan man bara gora med ritt instdllning.

Attityden viktigast

Mats menar att det finns tva olika ut-
gangspunkter for minniskor som vill
jobba i butik.

— Maénga gillar verkligen yrket och
vill gd vidare inom handeln. Dem
maste vi ge bra utveckling, individuell
I6nesittning etc. Andra tinker sig en
fortsatt karridr inom andra branscher.
Dem ska vi ocksd ta hand om pa ett
bra sitt som arbetsgivare — vi vill ju att
de fortsitter att gilla ICA och kommer
tillbaka som kunder.

— Men oavsett medarbetarnas olika ut-
gangspunkter for jobbet, s& stiller vi
sjdlvklart samma krav pa attityd.

Sjalv har han en omvixlande bak-
grund fran handeln, dér han varit savil
handlare under manga ar som tjinste-
man och chef i centrala verksamheter.
Att vixla mellan olika roller tror han &r
nagot som kommer mer i framtiden.

— Det ger ju fler ménniskor chansen
att prova pa olika saker och bredda sin
kompetens.

Rekrytering i steg

Redan ett ar innan ICA Maxi Lindha-
gen skulle Oppna satte forberedelserna
igdng och under hdosten
2008 borjade arbetet med
att rekrytera forsiljnings-
chefer.

I nésta steg fick den
nya ledningsgruppen ldra
sig metoder och teknik
kring konsten att rekrytera
av ICA:s HR-avdelning.
Kursen var uppenbarligen
lyckad, for nér butiken se-
dan gick ut och sokte medarbetare, kom
det inte mindre dn 3 700 ansokningar.
Till knappt 120 butikstjédnster...

—Ja, det var ju bade bra och daligt. Alla
sokande motsvarade ju knappast véra
krav, men vi sig ju vilket fantastiskt
marknadsforingsvirde det hade att fa
kontakt med s& manga, siger Mats.

En aktivitet gjordes tillsammans med

Arbetsformedlingen Expo pa Svea-
végen i Stockholm, dit man bjod in till
en rekryteringsdag. Kon ringlade lang
redan tidigt pA morgonen, varfor man
beslot att borja en halvtimme fore ut-
satt tid for att hinna med alla arbets-
sokande.

— Det kom 1 150 arbetssokande dit
och det var nytt rekord hos Arbets-
formedlingen. Vi korde korta intervju-
er, max 5 minuter, med var och en. En
géng i timmen gjorde vi en presentation
av butiken och vad jobbet gar ut pa.

Leder med varderingar

Nu jobbar Mats Larsson stenhart
tillsammans med sina medarbetare for
att na kortsiktiga och langsiktiga mal.
Annu ir butiken i ett startskede och det
aterstar en del att utveckla.

Vigen till framging byggs pa ett
gediget arbete med virderingar och en
tydlig butiksidentitet. P& stora tavlor i
personalutrymmena Aaterfinns virder-
ingar och identiteten, hur butiken vill
uppfattas av sina kunder. Men det stannar
knappast vid vackra ord pa viggarna.

— Vi har en stéindig strategisk dialog i
organisationen och vi jobbar hela tiden
for att fa alla medarbetare att bade vara

och leva véra virderingar, siger Mats.
— Det ir egentligen sa enkelt — hela
butikslaget maéste jobba engagerat i
samma riktning for att vi ska fa nojda
kunder. Det &r ju nojda kunder vi alla

lever av. TEXT: ELISABETH LUNDBERG
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HANDELN FYLLER

INDUSTRINS LUCKOR

Handeln kan ha stor lokal
betydelse och ett exempel
pa det ar den handel
som vuxit fram i fore detta
industriomréaden.

I takt med att Sverige allt mer omvandlas
fran ett industrisamhille till ett handels-
och tjdnstesamhille har manga av de in-
dustriomraden som finns runt om i landet
tomts pa foretag. Pa dessa ytor har sedan
handel flyttat in. For en viss typ av han-
del utgor dessa omraden en bra lokaliser-
ing och for kommunen fyller handeln de
luckor som nedldggningen av industrin
inneburit.

Gamla industriomraden &r ofta vil an-
passade for transporter och har god
tillgdnglighet och ldga markkostnader.
Forutsittningarna har varit perfekta for
volymhandel som krdver stor yta, bade
for lagerhallning och for transporter. In-
dustriomradeshandelns framvixt ligger
ocksd i linje med den prispress som
detaljhandeln i dag genomsyras av. Billig-
hetstrenden ir ett faktum, bade inom

dagligvaru- och sillankdpsvaruhandeln.
Konsumenter har accepterat egna varu-
mérken hos savil hemelektronikforetag
som dagligvarukedjor nir de upptéckt att
kvaliteten dr god och priset ligre. Denna
utveckling pressar manga handlares mar-
ginaler och handelsomréden som kan er-
bjuda ldgre hyror dr av den anledningen
givetvis attraktiva.

En HUI-studie visar att industriom-
radeshandel ar mycket vanligt férekom-
mande. I en enkét besvarad av 86 slumpvis
utvalda kommuner visade det sig att det i
90 procent av kommunerna hade etablerats
handel i tidigare industrilokaler. For kom-
munernautgorindustriomradeshandelnen
tacksam exploatering av ett omrade som
setts som Odelagt och trakigt. Detaljhan-
deln bidrar ofta med en uppfrischning av
omradet och skapar liv och rérelse utéver
den extra sysselsidttningseffekt som
handeln bidrar till for kommunen.

KALLA: HUI, FOTO: ATLAS COPCO OCH ATRIUM LJUNGBERG
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Handeln som
ingangsyrke och
foradlare av
arbetskraften?

Inom handeln finns manga olika typer
av foretag som erbjuder flera olika typer
av jobb. Traditionellt har detaljhandeln
setts som en bransch med laga krav pa
utbildning och hog personalomsitt-
ning. Detta ar till viss del sant, men vad
som ofta gloms bort &r att handel dess-
utom erbjuder hogst kvalificerade yrkes-
karridrer pé alla nivéer bade for anstillda,
franchisetagare och egna entreprenor-
er. Branschen dr dessutom under stark
fordndring. Internationaliseringen och
den okade turismen stiller idag krav pa
sprakkunskaper. Teknikutveckling och
datorisering stéller hogre krav pa tekniskt
kunnande och forstaelse for system och
mjukvaror. Det faktum att handeln ocksa
tar in relativt okvalificerad arbetskraft ar
samhillsekonomiskt nyttigt och sinker
ungdoms- och invandrararbetsloshet sam-
tidigt som man forddlar denna arbetskraft
som sedan kan ga vidare i ndringslivet.
Handelns siljare dr en del av ett arbets-
lag, dér alla tillsammans har ett ansvar
for arbetsuppgifterna i butiken. Ansvar
fordelas tidigt och dven relativt nyanstall-

da och unga personer ér ofta betrodda med
ansvar for en varugrupp eller en avdel-
ning. Som alla siljjobb &r yrket dessutom
fyllt av kontakter. En butikssiljare maste
klara av att ge god service och att vara pa
gott humor trots att kunderna dr besvir-
liga och att de sjélva dr stressade. Andra
viktiga egenskaper dr ansvarskéinsla och
ordningssinne. Sammantaget gor detta
att den erfarenhet som anstillda far inom
handeln ofta &r ovirderlig for dem &dven
om de senare viljer en annan karridr.

Den forddlande verkan handeln har pa
arbetskraften &r viktig for bade anstillda
och foretag inom och utanfor handeln.

Genom handelns internationalisering
skapas allt fler karridrmojligheter savil
i Sverige som internationellt. Séljare,
butikschefer, inkdpare, designers, kom-
munikatorer, lagerhdllare, logistiker,
marknadsforare, PR-ansvariga, analy-
tiker, IT-ansvariga och franchisetagare &r
alla exempel pa yrken och karridrvigar
inom detaljhandeln.

KALLA: HUI, FOTO: SVANTE REMSHAGEN

» Teknikutveckling
och datorisering stiller
hogre krav pa tekniskt

kunnande.«
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ANDERS WALL

Du har méanga génger sagt att
du helst anstdller en son eller
dotter till en ICA-handliare.
Varfér?

Ja, det dr och har alltid varit min in-
stillning. De riktiga stjarnorna har
ofta sjdlva upplevt entreprenorskapet
i ndgon form i sin uppvixt, det finns
manga exempel bland framstiende
affirsmidn. Som barn till en ICA-
handlare har man definitivt gjort det.
Minniskor som redan i uppvixten levt

med affiren och entreprenorskapet i
sitt vardagsliv, far en fantastisk kéns-
la for vad det innebidr. Att redan som
mycket ung prata afférer vid koksbor-
det hemma stimulerar affirssinnet,
liksom att hjdlpa till med praktiska
sysslor som att stdda, lasta och s& vi-
dare. Jag tycker inte man kan hitta en
bittre bakgrund.

Anders Wall foddes 1931 i en sméabru-
karfamilj i Uppland och gjorde i unga
ar sina forsta afférer pa Fyristorg i Upp-

sala, ddr han salde kaniner fran gérden.
Han kom senare under uppvixten i kon-
takt med industrifamiljen Beijer, fick
en chans att jobba med afférer och hop-
pade av studierna pa Handelshogskolan
i Stockholm. Genom Beijerinvest blev
Anders Wall senare Sveriges yngste
bors-VD. Under 1970-talet blev han ett
vilkdnt namn i finansvirlden, byggde
upp ett av landets storsta borsforetag.

TEXT: ELISABETH LUNDBERG

»De riktiga stjiarnorna har ofta sjilva upplevt
entreprenorskapet t nagon form i sin uppvdxt.«

NILS SIMONSON

Vad har det betytt for dig

att vara uppvuxen i en
ICA-handlarfamilj?

Jag har lart mig mycket, men det dr frimst
tre saker som jag brukar tinka pa:

* Att passa tiden! Min pappa lidrde mig
att man mdste 6ppna butiken i tid, annars
gér alltid nagon till Konsum istillet.

e Att ldra sig vad minniskor heter! Lar
dig kundernas namn, sa min pappa.
Det har jag haft nytta av som likare,
da jag mott mina patienter.

* Respekten for andra ménniskor sitter

inte i titeln! Att anvidnda titlar &ar
onddigt pa sma orter, ddr alla vet vad
alla gor. Minniskor ska fa den respekt
de fortjénar, oavsett titel.

Nagra andra ICA-handlartips som jag
fatt med mig ér att det gér fortare att vara
bussig. Och att en tjinad krona motsva-
rar 20 ore, en sparad krona dr ddremot
1 krona. Oj, vad vi sparade. Det rul-
lades snorstumpar och veks ihop gamla
pésar, som kunde anvindas igen.

Jag &t aldrig mat fére “bist-fore-
datum”, eftersom vi alltid at det som
blev over i butiken. Det giller nog
varenda unge som véxt upp i en hand-

larfamilj. Det har jag inte matt daligt
av. Att bananer kunde vara gula visste
jag knappt. Dem som jag at var alltid
bruna.

Hela familjen jobbade nér andra var
lediga. Aven sedan jag blev likare akte
jag runt med varor till folk vid jultid.
Min pappa konstaterade krasst pa sin
dodsbadd att det dr mojligt att du valt
ritt yrkesméssigt, men ekonomiskt &r
det en flopp”. Det &r nog sant.

Nils “Nisse” Simonson

fédd 1942, &r numera pensionerad
kirurg, férfattare och en av landets
mest uppskattade féreldsare.

TEXT: ELISABETH LUNDBERG

»Min pappa lirde mig att man maste
oppna butiken 1 tid, annars gar alltd
nagon till Konsum istdllet.«

CA Skolan har i mer dn 50 ar utbildat
ett stort antal chefer och medarbetare
inom ICA. De flesta av alla ICA:s

handlare har genomgétt en stor del av
ICA Skolans utbud av ledarutbildningar
och produktkunskap. Detsamma har dven
ett flertal medarbetare i bade butik och
koncern.

ICA Skolan vixte successivt fram ur

ICA-tidningen Praktiskt Butiksarbete
under bendmningen “ICA-tidningens
Praktiska kurser”. Aret var 1955. Nagra &r
senare anstilldes den forste kursledaren
som akte runt i landet och holl frukt- och
grontkurser. Sedan foljde ocksé kurser i
textning och varuexponering for att klara
den helt nya séljtekniken som sjédlvbetjin-
ingen krivde.

I borjan av 1970-talet borjade utveck-

lingen av ett helt nytt utbildningssorti-
ment med ett antal ledarutbildningar,
vilka genomfors 4n idag men naturligtvis
anpassade och utvecklade for dagens krav
och marknad. Forst ut var Foretagsledar-
utbildning, FLU. For att komma pa fraga
som kandidat i en handlarrekrytering idag
sd dr just FLU mer eller mindre ett krav.

FLU fick flera efterfoljare, till

Handeln ar
en viktig
arbetsgivare

Detaljhandeln é&r sjdlvklart en betydelse-
full del av alla kommuner, men en fraga
som dr av intresse hir dr om det finns
regioner dir detaljhandeln &r over- eller
underrepresenterad i forhéllande till 6v-
riga nédringsverksamheter'? Vilka region-
er dr det i sa fall friga om?

66 av Sveriges 290 kommuner skulle
kunna sdgas ha specialiserat sig pa de-
taljhandel. I dessa kommuner &dr nérings-
grenen mycket viktig jaimfort med andra
néringar. Sysselsdttningsméssigt dr han-
deln i dessa kommuner foljaktligen en
viktig arbetsgivare.

exempel Butiks-

ledarutbildning,

BLU, som var

mer praktiskt in-
riktad. Aven LU kom till och som star for
Ledarutveckling. LU vénder sig till chefer
béade inom butik och koncern och ir en ut-
bildning som idag i stor utstrickning har
lika ménga deltagare fran butik som fran
koncern.

De allra flesta ICA-handlare har ocksa
bidragit till den framtida handlarrekryter-
ingen genom att lata duktiga medarbetare
genomgd ICA Skolans utbildningar och
betala kostnaderna for detta. Flera ICA-
handlare ser detta som en modell som till
stora delar géller for att fa fram nya hand-
lare. Manga handlare upplever ocksé att
de fér tillbaka sina kostnader genom ckad
motivation och forbittrade arbetsinsatser
frén de utbildade medarbetarna. En dag
far kanske dven handlaren kinna delak-
tighet i att en tidigare medarbetare blir en
ny ICA-handlare.

Fréan borjan var ICA Skolan ett utbild-
ningscenter for butikerna, men efterhand
har kompetensbehov for butik och pa
kontor borjat vara desamma.

Idag arbetar ICA Skolan hela tiden
med att utveckla sitt utbud for att kunna
erbjuda nya utbildningar inom till ex-
empel mat, silj och ledarskap. P& flera

Detaljhandelns 66 mest betydelsefulla kommuner
Ar 2007 var detaljhandeln mycket stark i de hdr kommunerna:

':"i“‘,“. . L Alingsds Karlstad Tomelilla .
e L Arvidsjaur Kristianstad Torsby .
~ Borgholm Kévlinge Trands :
Borlénge Linképing Trollh&ttan :

Bords Luled Taby .

Bromélia Malmé Uddevalla .«

Burlév Malung-Sélen  Ulricehamn |

Eda Mellerud Umed :

Eskilstuna Mjolby Uppsala .

Falkenberg Mora Varberg .

B Kommuner Gotland Méindal Vimmerby .
specialiserade Gavle Norrk&ping Vingéker .
mot detaljhandeln . . . N .
Goteborg Norrtdlje Vasterds .

Halmstad Simrishamn Ystad .

Haparanda Solna Amail :

Helsingborg Stenungsund  Are :

Huddinge Stockholm Arjéing .

Harjedalen Stromstad Astorp .

Jarfdlla Sundsvall Almhult .

Jénkdping Séderhamn Alvdalen :

Kalmar Tanum Orebro :

Karlshamn Tingsryd Ostersund .

av omradena har dven ett antal samar-
betspartners plockats in for att bredda
kompetensen och for att chefer och med-
arbetare inom ICA, oavsett niva eller om
man finns inom butik eller koncern, ska
kunna fylla sina utbildningsbehov. Som
exempel pa det erbjuder ICA Skolan
sedan nagra ar tillbaka en gedigen affirs-
mannautbildning for handlare och chefer
inom koncern i samarbete med IHM

Business School. TEXT: LENA LITENS

ICA Skolan startades 1955

Omsattning 2008
33 miljoner

Antal anstdllda
32 personer heltid

Huvudkontor
i Solna

Utbildar
i hela landet

Utbildade 2008
ca 5 000 personer inom
butik och koncern

Exempel pé externa
kunder genom dren

LRF, Beckers,

Polféarskt, Frans Schartaus
gymnasium
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»ICA har allfid varit eft natverk av egna foretagare.«

L |
FOTO: SVANTE REMSHAGEN

LAT OSS KONSTA-
TERA DIREKT: UTAN
ENGAGERADE MANN-
ISKOR, AKTIVA OCH
FORTROENDEVALDA
ENTREPRENORER

- INGET ICA.

ICA é&r i grunden ett foretagarnitverk.
Ett nitverk initierat av stora och sma
foretagare, som i ett gemensamt bolag
skapar synergier inom inkop, marknads-
foring, utbildning, it, logistik, service
och support.

En viktig framgéngsfaktor var att de
frén boérjan byggde upp ett gemensamt
kapital for att kunna fornya och sikra
handlings- och utvecklingskraft for fram-
tiden. En annan &r att de har vagat bygga
in mangfald och variation i sitt system,
vilket gett bred kompetens och formaga
att snabbt anpassa sig till marknaden.

Det handlar om en unik svensk sam-
verkansmodell som visat sig ha barkraft
langt ldngre 4n dess grundare nagonsin
kunnat dromma om. Dess betydelse for
samhillsekonomin i vért land &r stark.
2009 omsatte ICA-handlarna sammanlagt
90 miljarder kr i sina butiker. Men det &r
inte sjélvklart att det fortsitter att g bra
enbart for att man dr stor. Det ligger hért
arbete bakom varje framgang.

Samédgandemodellen anpassas och just-
eras emellanat for att fungera nir tiderna
fordndras. Men grunden bestar — de fria
handlarna som driver sina egna butiker
och som samverkar i vissa delar.

Texten ar skriven av
Elisabeth Lundberg med
mangarig bakgrund inom
ICA. Driver numera egen
verksamhet med inriktning
pa strategisk radgivning
och kommunikation.

FOTO: PER MYREHED

Idén ar modern och enkel

ICA-idén ar s& modern och enkel att den kunde uppstatt idag, pé
2000-talet. Det markliga ar att den snart har 100 &r p& nacken - och
ar mer livskraftig &n n&gonsin. Hur ér det maojligt?

A och O &r en outtréttlig och framgdngsrik anpassning till tidens
forandringar under s méanga ar. Under tiden har ocks& en samlad
styrka, kompetens och stolthet byggts upp.

Framsta nyckeln ar férméagan att dver tiden skapa kundfériroende
i butikerna och trovardighet 6r verksamheten. Betydelsefullt ér
ocksd ICA-ledarskapet med sdrskild kompetens att med bibehdéllen
beslutskraft klara den standiga balansgédngen mellan en rad mot-
satsférhéllanden; stora handlare/smé handlare, lokala intressen/
centrala intressen, smé dgare/stora égare, landsbygd/stad, enskild/
samverkan, trygghet/risktagande. Alla dessa kontraster
(och fler dartill) i verksamheten skapar ocksé energi Im

och dynamik. H&r ligger utvecklingskraften.

FOTO: SVANTE REMSHAGEN
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AFFARSMODELLEN
- ICA-IDEN |
EKONOMISKA TERMER

tt balansera de enskilda hand-
larnas ekonomi med ICA:s
centrala resultatkrav &4r en

grundldggande utmaning. ICA AB méste
infor sina aktiedgare kunna motivera sin
vinstniva, samtidigt som entreprendrerna
1 butikerna ska vara tillfreds med resulta-
tet av sin butiksdrift.

Tvirtemot vad ménga tror, finns inget

avtal som tvingar handlaren att kopa
en viss kvantitet varor fran ICA. Men i
sjdlva grundidén ligger forstés att det ska
vara mest fordelaktigt att gora inkopen i
de egna leden.

Butikerna har stor frihet i sitt sorti-
mentsval och har ofta avtal med lokala
leverantorer.

Affarsmodellen bygger pa olika avtal

som omfattar varufldoden och centrala
kostnader (marknadsforing, affarsutveck-
ling, IT, finans m.m.) Det sdrskilda "ICA-
avtalet” reglerar 14get och ritten att verka
inom ICA-konceptet. Dirtill finns hyres-
avtal som upprittas mellan handlaren och
ICA Fastigheter AB.

TEXT: ELISABETH LUNDBERG, FOTO: ICA-HISTORIEN.SE

ICA-AVTALET h

Den stora utmaningen i butiken &r att
varje dag, vecka efter vecka, aret runt,
vinna kundernas fortroende och motsvara
deras forvéntningar. For att lyckas med
det krdvs alldeles sdrskilda kompetenser.
Det ér inte vem som helst som har forma-
gan, kraften och uthalligheten att bli en
framgéngsrik ICA-handlare.

Det dr entreprendrstalangen, butiks-
kunnandet och en rad andra kompetenser
och formigor som vid sidan om hogt
personligt fortroende avgor vem som blir
ICA-handlare. Virt att notera dr att det
inte dr var och ens ekonomiska styrka
som styr urvalet. Det &dr diar ICA-avtalet
kommer in.

ICA-avtalet &r ett samarbets- och fin-
ansieringsavtal som giller butiksldget.
For det @r just sjdlva butiksldget som dr
den blivande handlarens storsta affarsrisk.
Med ICA-avtalet tar ICA 6ver denna risk
och i gengild betalar handlaren efter
grundarperioden royalty pa butiksom-
sittningen. Att royaltyn tas ut pd omsitt-
ningen och inte pa vinsten, beror pa att
handlaren som egen foretagare ska ha full
mojlighet att paverka sitt resultat.

Under grundarperioden (oftast 1-5 ar)

dger handlaren 9 procent av aktierna och
ICA 91 procent i butiksbolaget. Dértill
skjuter handlaren till riskkapital i form av
forlagslan. Efter grundarperioden koper
handlaren 6ver ICA:s aktier med undan-
tag av en hembudsaktie. Den behaller
ICA for att sikra ritten till butiksldget
den dagen handlaren séljer bolaget.
Formellt dr ICA-butiken under grun-
darperioden ett butiksdotterbolag till

jalper nya féretagare igang

ICA. Men trots att den nya handlaren fran
borjan bara dger 9 procent av sin butik,
betraktas han eller hon som fullvirdig
ICA-handlare fran dag ett.

For de allra storsta butikerna som
etableras, finns numera kompletterande
avtal till ICA-avtalet. Dessa omfattar
savil royalty som vinstdelning och baseras
pa butiksstorlek, omsittning och vinstniva.

»Det dr inte vem som helst
som har formagan,
kraften och uthalligheten
att bli en framgangsrik
ICA-handlare.«

NIDVYHSINIY ILNVAS 10104 ‘DYIGANNT HLIGYSITT (1X3L
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FLERTALET AV DEM
SOM AR ICA-
HANDLARE IDAG
BESKRIVER DEN
FANTASTISKA KANS-
LAN DEN DAGEN

DE FICK MOJLIGHET
ATT DRIVA EN EGEN
BUTIK, DET VILL SAGA
DAGEN NAR DE BLEV
ICA-HANDLARE.

En drivkraft som dr vildigt stark for manga
— inte bara att bli egen fOretagare utan
ocksa att bli det under ett av marknadens
starkaste varumirken, namligen ICA.

Hur gér det da till att bli ICA-handlare
och vem har mojlighet att bli det?

Rekrytering av nya handlare till ICA-
butikerna sker till stor del internt, vilket
dr och har varit framgangsrikt. Inom ICA
finns en ldng tradition som innebir att
befintliga ICA-handlare satsar pa och ut-
vecklar sina medarbetare till att ga vidare
och driva egen butik.

CA-HANDLARE

Det finns ocksd en omfattande utbild-
ningsverksamhet, ICA Skolan, med en
tydlig utbildningstrappa som syftar till
att forbereda medarbetare i butik och
koncern for ett handlarskap.

ICA Sverige har faststillt och formu-
lerat ett antal grundkriterier som ska vara
uppfyllda for att fa mojlighet att driva en
ICA-butik. Av stort virde vid rekryte-
ring av handlare 4r att man som kandidat
har branschkunskap och flera ars butiks-
erfarenhet. Ledarerfarenhet och ett tidi-
gare budget- och resultatansvar dr ocksa
virdefulla meriter. Formella eller teo-
retiska utbildningar av relevans dr inom
ekonomi, marknadsforing, ledarskap och
forséljning. Dessutom bor man ha goda
kunskaper om mat och maltider. Gener-
ellt kan man séga att ju storre butik desto
hogre stillda krav pa erfarenhet och ut-
bildning inom ledarskap.

Viktiga och sjdlvklara personliga egen-
skaper dr en stark drivkraft och en vilja
att verkligen bli handlare utifran en ambi-
tions-, engagemangs- och framtidskraft.
Vidare ir det viktigt med en stark tro pa
ICA-idén med egna foretagare i samver-
kan och didr man delar de gemensamma
virderingar med till exempel ICA:s goda
affirer, kdrnvarden och syn pa ledarskap.

Finansiering av butiken sker genom det
unika ICA-avtalet. Saledes handlar det
inte om att vilja nagon utifran tillgdng pa

ekonomiskt kapital, utan det slutgiltiga
valet av en handlare ska alltid falla pa den
bist limpade kandidaten for en specifik
butik utifran kravprofilen.

Det ér bra om man har en langsiktig
plan for att bli handlare. Till exempel om
man jobbar i en butik idag dr det bra att
soka utveckling i den nuvarande butiken
— byta avdelning och ansvarsuppgifter for
att bli s méingsidig som mojligt. Ar man
intresserad av att bli handlare och saknar
butikserfarenhet ir ett rad att forsoka fa
arbete i en ICA-butik.

Sjdlva rekryteringsprocessen vid till-
sdttning av en ny handlare ir till stora
delar likt vilken rekrytering som helst.
Det vill séga en platsannons ldggs ut och
intresserade &r vidlkomna att skicka in sin
ansokan med ett personligt brev och CV.
Den s kallade driftsledaren i varje butiks-
profil har forutsittningarna for den aktu-
ella overlatelsen och har dgarskapet Gver
hela rekryteringsprocessen. I olika delar
av rekryteringsprocessen tar driftsledarna
stod av en HR-konsult (administrativt
och vid intervjuer) och avtalscontroller
(kalkylgenomgang). Beslutsforfarandet i
rekryteringsprocessen samordnas mellan
driftsledare, HR och avtalscontroller
och forankras hos profilchef eller drifts-
chef. Dessa olika aktorer bildar en styr-
grupp dir beslut gors under rekryterings-

processen. TEXT: LENA LITENS

»Viktiga och sydialvklara
personliga egenskaper
ar en stark drivkraft och
en vilja att verkligen
bli handlare...«

KATHARINA ARVIDSSON, ICA KVANTUM VASTERVIK

Fran extrajobb i Smalandsstenar till
ICA Kvantum i Vistervik. Handlaren
Katharina Arvidsson har jobbat bade
inom ICA-koncernen och
sttt pa butiksgolvet. Hon
vet vad som krévs for att [
lyckas som handlare.

Det var aldrig tinkt att
bli ett yrke. Extrajobbet
i kassan pa ICA i Sma-
landsstenar var bara ett
extrajobb. Men nir plan-
erna for [CA Maxi Vister-
vik nu presenteras dr det
med Katharina Arvidsson
som handlare. I dag driver hon ICA
Kvantum i samma stad och hon har i
flera &r varit pa jakt efter ett nytt lige.

— Det kénns jitteroligt med en ICA
Maxi. I dag har vi trdkiga lokaler, for

liten kundparkering och en undermalig
varumottagning. Ytan for ICA Maxi
blir pA& 6 500 kvadratmeter, mer #n
50 procent storre @n nuvarande butiken.
Uppvixt pd en bondgdrd utanfor
Skeppshult i vistra Smaland var kas-
sajobbet pd ICA-butiken framst ett
extrajobb under gymnasiet. Ett par ar
efter examen klev hon dock in i handeln
pa allvar ndr hon tillsammans med en
kompis kopte en servicebutik i Eksjo.
— Det var 1984, jag var 21 ar gammal
och visste allt, sager hon och skrattar.
Efter sex ar med tva olika butiker i
Eksjo var det 1990 dags att byta sida.

Katharina Arvidsson borjade jobba pa
ICA-detaljhandel i Vixjo och hjilpte
bland annat till vid etableringar av nya
butiker. En erfarenhet hon
har haft stor nytta av i sitt
arbetsliv.

— Jag kan rekommendera
butikspersonal och handlare
att arbeta inom koncernen,
och tvirtom. Du far en
storre forstdelse for andra
delar av verksamheten. Ju
mer du vet desto littare dr
det att ta rétt beslut.

1994 d6k méjligheten upp att
driva en Rimi-butik i Vastervik
och Katharina Arvidsson hop-
pade aterigen pé butikstaget
— Jag saknade snabbheten som finns

i en butik, att bestimma en sak pa for-
middagen och genomf6ra det pa efter-
middagen.

Vilken &r en handlares
viktigaste egenskap?

— Lyhordhet gentemot kunder och
personal. Det handlar mycket om kom-
munikation sd se till att prata med
kunder, personal och leverantorer.

Vad ar roligast med ditt jobb?

— Kommunikationen, och att jag trif-
far s& mycket ménniskor. Att se med-
arbetare vixa, att vara med nir sorti-

mentet utvecklas — det hiander nya saker
hela tiden!

Trebarnsmamman Katharina
Arvidsson bestamde sig tidigt
for att karricren och familjen
skulle gé att kombinera

— Man ska inte behova vilja bort barn
for att ha det hér jobbet. Det giller bara
att planera och ha medarbetare och en
familj som kan stotta.

Varfor tror du det ar farre
kvinnor én méan som blir
handlare?

— De kvinnor som vill bli chefer sok-
er sig inte till ICA. Mycket beror nog
pa att vi inte har sd méanga forebilder,
vi maste visa att handeln kan vara en
utomordentlig karridrmojlighet &ven

for kvinnor. Ur den aspekten dr ICA-
Stig kanske inte en jéttebra forebild.

Du sjalv har gjort ordentlig
karridr, frédn extrajobb i kassan
till ICA Maxi. Vad driver dig i
ditt arbete?

— Jag vill att vi ska vara den bésta
handelsplatsen. Det &r inte frimst om-
sdttningen i sig, kundernas pengar jag
ar ute efter, pengarna dr mer ett kvitto
pa att vi gor ett bra jobb. Att ménga
kunder véljer att handla just hidr gor mig
nojd. Jag kdnner en otrolig stolthet 6ver

det hir foretaget.  TEXT: ELISABETH LUNDBERG
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ICA och ICA-handlarnas Forbund

Genom ICA-handlarnas Forbund &ger
handlarna gemensamt 67 procent av
aktierna i borsnoterade Hakon Invest,
som i sin tur dger 40 procent av ICA AB.

Om ICA

ICA-koncernen (ICA AB)

&r ett av Nordens ledande
detaljhandelsféretag med
cirka 2 200 egna och hand-
larGgda butiker i Sverige,
Norge och Baltikum. | grupp-
en ingdr ICA Sverige, ICA
Norge, Rimi Baltic och ICA
Fastigheter. ICA erbjuder
ocksd finansiella tjainster

till de svenska kunderna
genom ICA Banken. ICA

AB &r eft joint venture som
&gs till 40 procent av Hakon
Invest AB och fill 60 procent
av holléndska Royal Ahold.
Enligt aktiedgaravtal har
Royal Ahold och Hakon In-
vest eft gemensamt bestém-
mandeinflytande i ICA AB.
Genom Royal Ahold ar

ICA AB en del av ett interna-
tionellt detaljhandelsnat.
Mer information finns p&
www.ica.se.

Det dr alltsd genom sitt kollektiva dgande
1 Hakon Invest, som ICA-handlarna ut-
oOvar sitt dgarinflytande i ICA.

Dessutom har varje handlare mojlighet
att via borsen vara enskild aktiedgare i
Hakon Invest.

ICA AB i sin tur &r ett samégt bolag,
joint venture, som &dgs till 40 procent
av Hakon Invest och 60 procent av den
holldndska dagligvarukoncernen Royal
Ahold. Genom aktiedgaravtalet mellan
Hakon Invest och Ahold har dgarna lika
stort inflytande over besluten som fattas
pa bolagsstimman och i styrelsen.

Inom ICA-koncernen ryms inkop, IT,
logistik, marknadsféring, utbildning,
affarsutveckling med mera. Dir finns
dven ICA Banken som ir ett viktigt verk-
tyg for att skapa kundlojalitet samt ICA
Fastigheter som investerar i fastigheter
knutnatill verksamheten. ICA-koncernen
bedriver dven verksamhet i Norge och i
de baltiska linderna, dir butiksdgandet i
regel dr centralt i motsats till i Sverige.
Omsittningen i koncernen 2009 var 95
miljarder kr.

ICA-handlarnas Férbund

67% 33%

Hakon Invest AB

40% Aktieagaravtal 60%

ICA-handlarnas Forbund

ICA-handlarnas Férbund &r
ICA-handlarnas medlemsor-
ganisation, som fillvaratar
handlarnas intressen av olika
slag som d&garintressen, legala
fréigor och ndringslivsfragor.
ICA-handlarnas Férbund éger
67 % av Hakon Invest och tillva-
ratar dérmed ICA-handlarnas
inflyfande i ICA.
ICA-handlarnas Férbund
&r organiserat i fyra regioner
och sju distrikt, med vardera

en distriktsstyrelse. Styrelsele-
daméterna ar tillsammans
med ledaméterna i ICA-
handlarnas Férbunds styrelse
rostberattigade delegater vid
Férbundsstémman, som ér den
hogsta beslutande instansen.
Forbundsstyrelsens ledamoter
valjs p& FérbundsstGmman.
Idag &r mediemmarna runt
1 500 till antalet, alltsé lika
madnga som det finns ICA-hand-
lare i Sverige.

ROLAND FAHLIN

Foretagarnidtverket ICA startade som
en uppstickarrorelse for att fa kraft
att konkurrera mot konsumentkoop-
erationen. Motivationen var stark och
att det lyckades vet vi. Konsten ir att
inte overga till att bli forvaltare, utan
att fortfarande ha “oro i
sina hjédrtan for hogre ef-
fektivitet”, som grundaren
Hakon Swenson uttryckte
saken.

Lyssnar man noga till
forre ICA-chefen Roland
Fahlin, sd visst dr det vil
precis det han ocksa siger,
ndr man fragar om de tre
viktigaste framgéngsfak-
torerna for ICA sett ur dagens perspek-
tiv? Men han anvinder forstas andra ord
och uttryck &n Hakon gjorde pa sin tid:

1) Bibehdllen entreprenors-
kdansla hos handlarna

Trots att uppkopplingen till gemensam-
ma system for finansiering, marknads-
foring etc. okat starkt de senaste 50 aren,
sd har handlarna fatt fortsitta att vara
entreprenorer. Det dr mycket viktigare
an det kan lata, och det gor att det finns
spanst och dynamik i organisationen.

Det dr svart att hitta en motsvarande or-
ganisation i ndgot annat land.

Franchise dr den form som ligger
ndarmast, men den stora skillnaden ér att
dir tenderar de enskilda foretagarnas
identitet att tonas ner och entreprendrs-
kraften att gé forlorad.

ICA har ocksa over tid
kunnat hantera intern-
konkurrensen mellan butik-
erna. Den blir mer pataglig
med oOkade marknadsan-
delar. Sedan 90-talet, da
konkurrenslagstiftningen
dandrades, har det inte blivit
lattare att vara egenforeta-
gare i samverkan.

ICA-avtalet har spelat stor roll sedan
det tillkom i borjan pa 70-talet. Affirs-
modellen som infordes infor 2000-
talet fordelar det ekonomiska resultatet
mellan handlare och koncernen pa ett
sdtt som gor alla parter till vinnare.

2) Vagat och klarat att ha
starka féretagsledningar

Om inte de gemensamma foretagen
varit starka, hade inte ICA Overlevt.
Men det &r forstas inte helt sjalvklart
att det fungerar med starka foretags-

ledningar i en organisation bestdende
av en massa egensinniga entreprendrer.
Somliga har kallat det for en “omdgjlig
id€”. Men det har inte stoppat ICA, som
har vagat och klarat detta. Det har gjort
att de gemensamma foretagen utveck-
lats och drivit pa utvecklingen bade i
butiker och bakre led.

3) Entreprenérsandan genom-

syrar hela organisationen

ICA idringen “fyrkantig” och hart mallad
organisation. Trots, eller tack vare,
starka entreprendrer i handlarledet och
starka foretagsledningar, har det alltid
funnits mojligheter att tinka nytt och ta
initiativ pa alla nivder i organisationen.
Det finns utrymme for “vildhjdrnor”
och nydanare. Det handlar om att skapa
ett positivt spanningsfilt mellan entre-
prendrssidan och ledningen i organisa-
tionen och dérigenom fa ett utvecklings-
klimat som &r spiannande att jobba i.

Roland Fahlin

Roland Fahlin, £.1938, var VD fér ICA
AB, ICA férbundet och ICA Ahold
1986-2001.
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Lonsamheten inom handeln har alltid varit ett hett
amne. | Sverige men dven i évriga varlden ar det inte
ovanligt att héra kommentarer om I6nsamhetsnivén
i kanske framférallt dagligvaruhandeln.

Hur I6nsam é&r handeln?
Kommentaren om hog 16nsamhet bygg-
er ofta pd tvd antaganden. Det forsta
antagandet &r att konkurrensen i handeln
ar 1ag vilket driver konsumentpriserna
uppéat, det andra antagandet dr att han-
delsforetagens makt Over tiden Okat
gentemot leverantorerna vilket driver
inkOpspriserna nerat.

Kanske kan det verka lite motsédgelse-
fullt att handeln beskylls pressa priserna
nerdt och uppat samtidigt men det &r
alltsd i det ena fallet det pris konsu-
menten féar betala (konsumentpriset) och
i det andra fallet handlar det om det pris
handeln betalar tillverkningsindustrin
(inkopspriset). Om konsumentpriset kar
samtidigt som inkOpspriset sjunker sa
Okar marginalen. Det dr sd argumenten
om Overlonsamheten lyder men diskus-
sionen grundas inte alltid pd métningar
om hur det egentligen ligger till.

Marknadsandelen,
konsumentpriset och
omsatiningshastigheten
Antagandena ovan bygger pa att foretag
med stora marknadsandelar ska driva
priserna uppét. Det finns dock tecken
pa det motsatta. I USA beskrivs det till
exempel ofta att Wal*Mart sinkt &rs-
kostnaden for ett genomsnittligt hus-
héll med 10 000 kronor (www.pbs.org).
Och lagpriskedjan Target beskrivs ofta
som att de demokratiserat modekldderna
genom att de séljer mode till ett pris som
de flesta har rad med. I Sverige levererar
“de tre stora” IKEA, H&M och ICA med
konkurrenskraftiga priser.

I exemplen ovan verkar det snarare
som att en stor marknadsandel kan
pressa priserna nerat. Resonemang
finner stod i teorin med ‘“Produktivi-
tetsloopen”.  Produktivitetsloopen  &r
en teoretisk modell som tagits fram for
att beskriva Wal*Marts strategi att hela

tiden investera sin vinst i ytterligare
ldgre priser och ddrmed dstadkomma ett
dn storre Overtag mot konkurrenterna.
Modellen bygger pa att O6ka omsitt-
ningshastigheten och hela tiden sénka
marginalen uttryckt som procent av
forsdljningspriset. Handelsforetag kan
alltsd pa detta sitt investera sina okade
marknadsandelar i sidnkta priser och en
4n starkare marknadsposition.

Lonsamheten utmed
vardekedjan

Vilka av antagandena ovan som Aater-
speglar verkligheten bést ir en sd “kall-
ad empirisk fraga”. For att ta reda pa
vad som giller dr det med andra ord
lattast att gora noggranna métningar.
Hir finns den franske professorn Mar-
cel Corstjens och hans kollega Richard
Steele fran Marakon Associates artikel
baserad pa en studie om lonsamheten
i olika delar av virdekedjan. Deras
rapport tog avstamp i att makten holl pa
att forskjutas fran leverantor till detaljist.
Bland annat aterrapporterade de en miit-
ning som Progressive Grocer regelbun-
det administrerar déar foretrddare for
bada handeln och tillverkningsindustrin
tillfragas om sin uppfattning av makt-
forhallandena mellan dessa parter. Un-
der i stort sett varje ar sedan 1984 har
majoriteten av foretridare fran bada
parter upplevt en Okning av den rela-
tiva makt som handelsfoéretagen har. Det
finns dven éatskilliga forskare som kom-
mit med forklaringar som stimmer med
bilden av att handelns relativa makt 6kat.
Forklaringarna brukar skrivas som att
handeln koncentreras allt mer, férekom-
sten av egna varumirken Okar, handeln
har ett informationsovertag och handeln
kontrollerar hyllutrymmet som é&r be-
grénsat i relation till antalet nya produkt-
varianter.

Unders6kningen om
vardekedjans Ionsamhet
I sin undersdkning tog Corstjens och
Steele med 100 foretag, 50 tillverk-
ningsforetag och 50 detaljister. I urvalet
valdes lika ménga foretag fran Europa
och USA. Urvalet baserades pa storlek,
jamforbarhet och att det fanns tio ar av
data. Mitperioden var 1993-2002. Nagra
exempel pa foretag som inkluderas i stu-
dien fran tillverkarsidan &r: Procter &
Gamble, Coca-Cola, Nestlé, Pepsico och
L’Oreal. Pa handelsfoéretagens sida hit-
tar vi till exempel: Wal*Mart, Walgreen,
Carrefour, Tesco och Kroger. Det vill
sidga, analysen 4r gjord pa alla stora Eu-
ropeiska och Amerikanska foretag inom
tillverkningsindustrin och handeln.
Mitten som anvindes var dels ett
framatriktat matt, total aktieavkastning
och dels rena lIonsamhetsmatt som netto-
vinst och vinstmarginal (nettovinst/om-
sittning). Aven omsittningskningen
maittes och jaimfordes. Sedan jaimfordes
tillverkare och detaljister pa de ovan an-
givna matten 10 &r, 5 ar respektive 3 ar
bakat i tiden.

Medelvérden Tillverkare Handel
1993-2002

Genomsnittlig 5.0% 12,2%
tillvaxt

Genomsnittlig  4.8% 1.1%
arlig nettovinst

Genomsnittlig  4,1% 0.0%
arlig netto-
vinstférandring

Lénsamhetsmatt for tillverkningsforetag
och detaljister i USA och Europa.

KALLA: CORSTJENS OCH STEELE, 2008

Som framgar av tabellen ovan okar de-
taljisterna mer 4n tillverkarna i forsilj-
ningsvolym (12,2 mot 5,0 procent) men
de misslyckas med att omvandla forsilj-
ningsokningarna till 16nsamhetsokningar
dir istdllet tillverkarna vinner (4,8 mot
1,1 procent). Som exempel kan nimnas
att Wal*Mart, vérldens storsta foretag vad
géller omsittning, 6kade sin vinst med

3,6 miljarder US-dollar vilket var mind-
re &an tillverkningsforetaget Procter &
Gamble som okade med 4,1 miljarder
US-dollar under samma tioarsperiod.
Wal*Marts drygt fem génger hogre om-
sittning rackte alltsd inte utan ledde till en
lagre vinstokning i dollar rdknat.

Samma monster i Europa

och USA

Delar vi upp materialet pa olika geografis-
ka regioner ser vi att handelsforetagen i
USA Kklarat sig nigot bittre &n de i Eu-
ropa. Den effekten kan dock helt tillskri-
vas Wal*Mart enligt Corstjens och Steele.
Wal*Mart klarar sig med andra ord rela-
tivt bra trots exemplet ovan. Alla analy-
ser i studien av Corstjens och Steele gors
bade i procent och i miljontals dollar. Det
kan vara viktigt att inte bara mita vinster
i procent eftersom handelns omséttning
ar uppblast av inkdpspriserna. Resultaten
blir dock desamma #ven mitt i dollar.
Handeln okar mer i omséttning men in-
dustrin 6kar mer i 16nsamhet. I tva av de
tre matten som analyseras dr dessutom
trenden sd att gapet Okar till industrins
fordel.

Varfor ar industrin mer I6nsam?
Strukturella och strategiska
forklaringar

Forfattarna ser det som att forklaringen
till skillnaderna i l6nsamhet beror pa dels
strukturella och dels strategiska skill-
nader. Den storsta strukturella skillnaden

ar att handelsforetagen i genomsnitt dr
40 ar yngre &n tillverkarforetagen. Han-
delsforetagen ligger ddrmed efter bade
vad giller konsolidering och internationa-
lisering. Ytterligare en strukturell fak-
tor dr att tillverkarnas marknader dr mer
koncentrerade. Ofta hinvisas det till att
handeln 4r koncentrerad genom uppgifter
om de tre storsta dagligvarudetaljister-
nas marknadsandelar. I rapporten vin-
der forfattarna pa detta och visar att per
produktgrupp &r tillverkningsmarknaden
dnnu mer koncentrerad. Ett litet antal till-
verkare leder de respektive delmarknad-
erna for l4sk, chips, kakor, m.m. Forhall-
andet giller samtliga produktgrupper som
rapporteras.

Forfattarna analyserar #dven ett antal
strategiska forklaringar till I6nsam-
hetsskillnaderna. En forsta strategisk
skillnad #r graden av prisfokus jaimfort
med mer differentierande fokus. Forfatt-
arna analyserar 15 000 artiklar for att se
andelen prisreklam kontra reklam som
trycker pa produktfordelar. De finner att
handelsforetagen anvinder prisfokus mer
och att tillverkningsforetagen anvénder
differentierande reklam mer. De visar
dven att handelsforetagen lever mer pa
marginalen och ddrmed har nistan dub-
belt sé stor nytta av att driva omséttning.
En omsittningsokning pad fem procent
for respektive bransch leder till en dub-
belt sé stor vinstokning i handelsforetaget
som i tillverkningsforetaget. Till sist visar
de att reklamkostnad tillsammans med

utvecklingskostnad &r avsevirt hogre i
tillverkningsforetagen 4n i handelsforeta-
gen. Sammantaget finns det med andra
ord fokus pa prispress i handelsforetagen
medan tillverkningsforetagen arbetar mer
pa att skapa sig nischer ddr de kan behélla
hogre marginaler.

Marginal eller
omsattningshastighet?

Handeln verkar alltsd dra det kortaste
straet vad giller de marginalkronor som
produceras utmed virdekedjan men vad
kan en enskild butik gora for att na bista
mojliga 16nsamhet? For att komma nir-
mare ett svar pa den fragan har vi anvint
oss av en nyproducerad doktorsavhand-
ling fran Handelshogskolan i Stockholm
(Hernant, 2009).

Resultaten av bade Hernants studie och
de andra studier som &terges i avhand-
lingen visar att 1onsamheten framforallt
forklarades av butikernas driftsmarginal,
alltsd bruttomarginalen minus driftskost-
nadsprocenten.

Sammantaget visar sig vinstmarginalen
vara den mest pétagliga skillnaden mell-
an butiker som rapporterar hog respektive
lag lonsamhet. Denna béttre vinstmar-
ginal hos de mest I16nsamma hénger ihop
med savil hogre bruttomarginal som lagre
kostnadsprocent. De mest 1onsamma har
lagre kostnadsprocent i samtliga olika
driftskostnadsposter.

»...€n tappad omsdttning
t ett handelsforetag
pa en procent leder till
ett resultattapp pa

tio procent.«

33



34

En lIonsamhetsjamforelse med ICA

For att fa till en jamforelse med svenska
forhallanden har vi samlat in data fran
Bolagsverket for Sveriges ICA-butiker.
Totalt ingér 1 236 ICA-butiker i analysen.

: Tillverkn. ftg
. Omsdttining 100
. Varukostnad 45
. Bruttovinst 55
: Nettomarginal 6,1

Det dr de butiker som drivs i aktiebolags-
form och som finns i bolagsverkets reg-
ister. Butiker med ofullstindiga uppgifter
har strukits fran analysen. En granskning

Handelsftg ICA .
100 100 .

78 77 :

22 23 .

1.6 16 .

Genomsnittlig Ionsamhet i ICA-butikerna

av lonsamheten bland butikerna visar att
ICA-butikerna ligger i paritet med han-
delsforetagen i Corstjens och Steeles
studie fran 2008.

| nasta steg delade vi upp materialet i de
olika profilerna MAXI, Kvantum, Super-
market och Néra. Omsattningsmassigt
skiljer sig butikerna i de olika profilerna
avsevart. Fran den storsta profilen med
cirka 300 mSEK i snittomséttning till den
minsta dar snittbutiken ligger pa drygt
20 mSEK.

Teorin om produktivitsloopen verkar
kunna hjilpa oss i tolkningen av &dven
detta material. Vi ser nimligen att de storsta
butikerna, MAXI-butikerna, har nést lagst
Ionsamhet métt som avkastningen pa

Omsattning/butik  Resultat/butik Nettovinst/butik ROA Antal butiker i
analysen
Maxi 296 442 636 4322212 1.5% 9,.56% 66
Kvantum 187 226 405 3 591 054 1,9% 11,10% 111
Supermarket 63 160 250 1 105 800 1.8% 8.93% 436
Ndra 20 613 356 229777 1.1% 5,37% 627
Totalt 65169 184 1056 510 1,6% 8,94% 1240

totalt kapital (7,8 %) men framforallt har
de ldgst nettomarginal av samtliga profiler
(0,63 %). Omsittningshastigheten ligger
hogst bland profilerna (6,9 ggr/ar) men
alltsa inte tillrdckligt hogt for att viga upp

Hdalften av alla ICA-butiker omsatter
under 40 miljoner kronor per ar
ANTAL BUTIKER PER OMSATTNINGSKLASS 2009
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de pressade marginalerna. Det verkar med
andra ord som om marknadsandelarna
kops till priset av en ldgre avkastning.

Sammanfattning

I denna diskussion har vi gatt igenom
tre mer Overgripande fragor. Redan i
den forsta fragan forklarade vi att manga
handelsforetag ofta investerar sina vinster
i att sidnka priset for att pa sa sétt bli mer
attraktiva for konsumenterna (produk-
tivitetsloopen). Detta resonemang har
sedan foljt oss rakt igenom artikeln. Det
verkar som om handelsforetag offrar en
del av sin potentiella vinst for att vinna
marknadsandelar. Kanske beror det pa
riadslan for vad Ingvar Kamprad en gang
beskrev, att en tappad omsittning i ett
handelsforetag pa en procent leder till
ett resultattapp pa tio procent. Samtidigt
kan kanske inte handelsforetag pd samma
sdtt som tillverkarforetag arbeta med att
differentiera sig fran konkurrenterna och
ddrmed skapa egna nischer. Hur som helst
kvarstar faktumet att butiker som lyckas
behalla skillnaden mellan bruttomarginal
och driftskostnadsprocent framstir som
de som lyckas bist i jakten pa lonsamhet.
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