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1 Effektiv konkurrens

| samband med Konkurrenslagsutredningen har behovet av att ytter-
ligare undersdka den till foretagsforvarv relaterade konkurrenspro-
blematiken aktualiserats. Tva huvudsakliga fragestaIningar av speciellt
stor betydelse kan identifieras. Det & av intresse att, for det forsta, ta
stdlning till i vilka situationer det a lampligt att medelst lagen
kontrollera foretagsforvarv i syfte att garantera att en effektiv
konkurrens bibehdlls och, for det andra, att identifiera i vilka
situationer som en nationell lagstiftning & nédvandig vid sidan om den
lagstiftning som redan finns inom EU.

FOr att belysa dessa fragestalIningar skall tva delstudier genomforas.
Den forsta studien bestdr av en teoretisk genomgang av foretags-
forvarvens paverkan pa konkurrens samt en empirisk kartlaggning av
hur man i andra lander ser pa foretagsforvarv och dess effekter for
konkurrens samt hur detta hanterats. Den andra delstudien, vilken
avrapporteras har, bestar i att ett antal fall dar foretagsforvarv varit
foremdl for provning av Marknadsdomstolen (MD) eller av
Konkurrensverket (KKV) studeras och dess inverkan pa konkurrensen
analyseras. Syftet ar att identifiera och beskriva de problem som &r
forknippade med forvarvskontroll och att diskutera hur forvarv kan
komma att paverka konkurrensens effektivitet. De tva delstudierna
kommer i sin tur att ligga till grund for den fortsatta diskussionen kring
hur féretagsforvary rent juridiskt skall hanteras i |agstiftningen.

Rapporten inleds i detta kapitel med en kort genomgang av de
rekvisit for forvarvskontroll som aterfinns i 1982 ars respektive 1993
ars konkurrenslagstiftning samt av de konkurrensteoretiska resonemang
som kan kopplas till dessa. Dérefter presenteras utgangspunkterna for
den empiriska studien och det material som legat till grund for den
empiriska belysningen. | kapitel tva till fyra presenteras tre
forvarvsarenden som varit foremal for provning i Marknadsdomstolen.
Utvecklingen i branscherna fram till tidpunkten fér forvarvet beskrivs
for att ge lasaren en majlighet att béttre forsta den argumentation som
forts av de inblandade parterna. Dérefter beskrivs utvecklingen i
branscherna efter malet och en diskussion fors om de effekter som
forvarvet eller forvarvsforbudet haft for foretagen i branschen. | kapitel
fem presenteras ett forvarvsarende som utretts av Konkurrensverket
och darefter lamnats utan atgard. Aven i detta kapitel finns en
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presentation av utvecklingen fram till forvarvet, en beskrivning av
forvarvet och utvecklingen efter att forvarvet genomfaorts. | kapitel sex
analyseras de fyra &endena bade relativt konkurrensteoretiska
utgangspunkter for bedomningen och relativt den lagstiftning som
anvands for forvarvskontroll. Slutsatser formuleras sedan angaende
problem som &r forknippade med implementering av forvarvskontroll,
och de effekter som de studerade férvarven/icke forvarven haft for
konkurrensens effektivitet.

1.1 Konkurrenslagen och foretagsforvéarvy

1982 och 1993 & konkurrenslag har avsnitt som beror foretagsforvarv
och rekvisit som skall anvéndas nér ett forvarv beddms i enlighet med
lagen. Bedomningen enligt rekvisiten & ofta svar att gora relativt ett
enskilt forvarv. Det & svart att entydigt definiera vad ”dominerande
stallning”, "almén synvinkel” med flera begrepp innebér i ett konkret
fall. Lagstiftningen forutsétter &ven att det skall vara mdjligt att forutse,
eller &minstone med viss rimlighet bedoma, framtida effekter av ett
forvarv vilket alltid & svart. For att underldtta den fortsatta
genomgangen i rapporten skall déarfor inledningsvis den aktuella
lagstiftningen avseende forvarvskontroll diskuteras och kommenteras
utifran de forarbeten som lagstiftningen bygger pa.

1.1.1 1982-ars konkurrensl agstiftning angaende
fOretagsforvarv

Till féljd av den koncentrationsutveckling som svenskt néringsliv
genomgick under 1970-talet infordes 1982" for forsta gangen i svensk
historia ett direkt system for kontroll av féretagsforvary genom
konkurrenslagens 5 8. Okad koncentration inom néringslivet ansdgs ha
en rad positiva konsekvenser for samhéllet men det fanns aven negativa
konsekvenser och dessa ansdgs motiverareglerna for forvarvskontroll.
Fyra positiva konsekvenser av koncentration fordes fram i
forarbetena. For det forsta ansdgs okad koncentration kunna leda till
potentialer for okad effektivitet genom storskalighet. For det andra
ansdgs Okad koncentration ge mojlighet till snabbare teknisk
utveckling. For det tredje ansdgs Okad koncentration leda till att
foretagen erhdller en béttre konkurrensférmaga relativt utlandska
konkurrenter och for det fjarde ansdgs 6kad koncentration kunna bidra
till att en dominerande aktors marknadsmakt reduceras. Denna fjarde

1 SFS1982:729
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konsekvens av koncentration géler naturligtvis enbart i de fal da
mindre foretag i en bransch gar samman och darigenom blir, i storlek,
mer jamstallt med det dominerande foretaget.

Negativa effekter som trots de fordelar som namnts ovan ansags
vara tillrackligt allvarliga for att ett kontrollsystem for foretagsforvarvy
skulle inforas var att den Okade koncentrationen skulle leda till
"olamplig konkurrensbegransning, en fran industripolitisk synvinkel
icke onskvard strukturomvandling, negativa verkningar pa sysselsitt-
ningen m.m.” (arbetsmaterial Konkurrenslagsutredningen 1997).
Kontrollen av foretagsforvarv enligt 1982 ars lag avsag att motverka att
forvarv leder till konkurrensbegrénsningar med skadlig verkan for
samhdllet. Med skadlig verkan for samhéllet asyftades enligt kon-
kurrenslagens 2 § dtgarder som

1. paverkar prisbildningen
2. héammar effektiviteten inom néringslivet
3. forsvarar eler hindrar annans néringsutdvning

Den 5 § borjade som foljer; Bestar i fall som avsesi 2 § konkurrens-
begransningen i att néringsidkaren, genom att gbra ett visst
foretagsforvarv, far en dominerande stéllning pa marknaden for en
vara, tjanst eller annan nyttighet eller forstérker en redan dominerande
stélining, skall marknadsdomstolen soka forhindra den skadliga verkan
genom forhandling. Ar saken av sarskild vikt fran allman synpunkt, far
forhandlingen syfta till att naringsidkaren skall avsta fran forvarvet.
Darefter foljde definitioner pa vad som utgor ett foretagsforvary och
liknande.

Paragraferna utgors av flera rekvisit. Till exempel att det géller
foretagsforvarv, dominerande stallning, pa en marknad och sa vidare. |
det foljande kommer framstdlningen att koncentrera sig kring
diskussion av nagra av dessa rekvisit som anknyter till den empiriska
studien och analysen. Rekvisitet foretagsforvarv och vad som jamstélls
med foretagsforvarv innefattar en intressant problematik. Har &r
emellertid fokus framst inriktat pa rekvisit som har betydelse for
beddmningen och behandlingen av ett konstaterat foretagsforvary.

For att faststélla om en néringsidkare har en dominerande stalning
maste forst en marknad definieras. Tillampandet av lagen innebar har
att en sa kalad relevant marknad maste definieras. For det forsta
avgransas marknaden produktméssigt till funktionellt likvardiga
produkter (nyttigheter) och nédra substitut. For det andra anses en
geografisk avgransning av marknaden nodvandig. Den geografiska
marknaden avgransas till landet eller en stor del av landet, eller ett
omréde som omfattar en betydelsefull andel av befolkningen. Att
marknaden skall omfatta en betydande andel av befolkningen innebér



170 Bilaga SOU 1998:98

altsa att det framfor alt & den enskilde individens, konsumentens,
intressen som skall tillgodoses. Vid definitionen av dominerande
stélining anges antalet verkliga konkurrenter och deras storlek och
styrka (vilket kan uttryckas i marknadsandelar) och utbytbarheten hos
nyttigheterna (i termer av nyttigheternas funktion) vara av betydelse
(prop. 1981/82:165, s. 257). FOr det forsta & foretagens relativa
marknadsandel av betydelse. Om féretagen har en helt dvervagande
marknadsandel & deras stdllning att anse som dominerande. FOr det
andra & graden av beroende mellan konkurrenterna viktig. Om till
exempel ett foretag som inte har en helt dominerande stdllning vad
gdler marknadsandel andd kan agera utan att ta hansyn till
konkurrenters och potentiella konkurrenters reaktioner & dennes
stéllning att anse som dominerande. | detta sammanhang poangteras
aven att hansyn bor tas till den finansiella makt som foretag kan ha
Over andra.

Ett annat rekvisit ar att forvarvet skall ge upphov till konkurrens-
begrénsning med skadlig verkan. Med detta avses att forvarvet dels
skall vara negativt vad géller ndgon av de tre effektkriterierna, (paverka
prisbildningen, hamma effektiviteten inom néringslivet eller forsvara
annans naringsutdvande) dels att dessa effekter ur allméan synpunkt
skall anses vara otillborliga. De samhéllsintressen som utéver de kon-
kurrensméssiga borde beaktas var sysselsédttning, anstéalldas intressen,
konsumenternas valfrihet och servicebehov, kostnader for samhdllet
vid flyttning av foretag och arbetskraft bland annat med hansyn till
gjordainvesteringar, branschprogram som forutsatte en mer planmassig
strukturell utveckling, lokaliseringsfragor, handelsbalansen, landets
forsorjning vid kriser, bibehdllandet av Sveriges internationella kon-
kurrensférmaga m.m. (prop. 1981/82:165)

1.1.2 1993-ars konkurrensl agstiftning angaende
fOretagsforvarv

1993 &s konkurrensagstiftning har anvants i ett av de fal som
presenteras i de fdljande kapitlen och det & denna lag som
Konkurrenslagsutredningen skall utvardera och ta stdllning till.
Bakgrunden till lagen & att konkurrensen inom det svenska
naringslivet funnits vara otillracklig vilket i sin tur & negativt for
samhéllsekonomin. Frihandel ansags vara en viktig forutséttning for ett
erhdlla en fungerande konkurrens eftersom “ Konkurrens stimulerar till
béttre anvandning av samhdlets resurser och strker det svenska
naringslivets formaga att langsiktigt havda sig pa internationella
marknader. En 6kad konkurrens &r till fordel for konsumenterna genom
att priserna pressas och utbudet breddas.” (prop. 1992/93:56, s. 4.)
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Marknadsekonomin kan emellertid endast fungera sa lange
konkurrensen inte sitts ur spel, vilket pa lang skt kan leda till
samhall sekonomiska férluster, bland annat genom att foretagen forlorar
incitament till kostnadskontroll och formaga till |angsiktig fornyelse.
Den tidigare lagstiftningen ansdgs inte ge tillrackligt stod for ett
kraftfullt agerande fran de konkurrensvardande myndigheternas sida i
syfte att upprétthdlla en fungerande konkurrens varfér en foérandring
foredogs.

1993 &s lag® andrades i forhdllande till 1982 ars lag i det att
artiklarna om konkurrensbegransande samarbete och missbruk av
dominerande stdllning utformades i enlighet med Romfdrdragets
artiklar 85.1 och 86. Darmed uppstaldes principiella férbud mot
konkurrensbegransande samarbeten mellan foretag och missbruk av en
dominerande marknadsstallning. Detta innebar dven en 6vergang fran
den sa kallade missbruksprincipen, dar man endast ingriper i enskilda
fall vid ett konstaterat missbruk, till en forbudsprincip. EG-reglerna
ansags |ampliga som modell da de redan hade stor betydelse for manga
av de foretag som verkade pa EG-marknaden och med tanke pa ett
eventuellt EG-medlemskap. Reglerna ansags aven havisat sig effektiva
pa den europeiska marknaden. Inférandet av lagen innebar att EU-
domstolens praxis idag har betydelse dven i Sverige. Dock pdpekade
man att EG-rétten & en del i ett gemenskapssystem samt att tillamp-
ningen av en svenska konkurrenslag i vissa fall kan behtva anpassas
efter de sarskilda forhallanden som galler i Sverige, till exempel
geografiskt, demografiskt och vad gdler forhdlandena for nérings-
verksamhet.

De nya bestammel serna om foretagsférvarv aterfinnsi KL 34 § och
37 8. 37 § fastdéar att anmalningsplikten géller foretag eller foretags-
grupper med en &rsomsittning som overstiger fyra miljarder kronor, i
hela varlden for samtliga varor och tjanster. Pa sdljsidan &r det bara
sdljarens omsattning som raknas, medan om férvarvare ingar i en
foretagsgrupp medréknas hela den gruppens omséttning. | likhet med
1982 ars lag anges enligt 34 § att forvarvet skall forbjudas om det
skapar €eller forstarker en dominerande stéllning som vasentligt
hammar eler & agnad att hamma forekomsten eller utvecklingen av
en effektiv konkurrens pa den svenska marknaden i dess helhet eller pa
en vasentlig del av den, och om detta sker pa ett sitt som ar skadligt
fran allman synpunkt.

Ett rekvisit &r liksom tidigare att forvérvet skall ge upphov till eller
forgérka en dominerande stallning. Definitionen av dominerande
stallning forandrades i sa métto att konkurrenslagens 19 8§ tillampas for
att bestdmma den relevanta marknaden med den skillnaden mot 19 § i

23FS 1993:20
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ovrigt att marknaden avgrénsas geografiskt till den svenska marknaden
i dess helhet eller vasentlig del av den. | de fal stora delar av
befolkningen bertérs och denna finns inom en mindre del av den
svenska marknaden, till exempel storstadsregionerna kan aven dessa
betraktas som relevant marknad. Den produktdefinition som ligger
tillgrund for avgransningen av den relevanta marknaden utgar ifran
produktens utbytbarhet sett fran efterfragesidan.

En dominerande stdlning innebér att foretaget i avsevard
utstréckning kan agera oberoende av sina konkurrenter och kunder och
i sista hand oberoende av konsumenterna. Sarskilt viktigt vid denna
bedémning &r, liksom i 1982 ars konkurrenslag, marknadsandelen. En
hog marknadsandel far dock mindre betydelse om foretaget moter
konkurrens fran ett eller flera andra foretag med stor marknadsandel.
Praxis inom EU sager att en marknadsandel understigande 30 procent
inte tyder pa en dominerande stallning, annat @n under exceptionella
omstandigheter och i ljuset av andra faktorer. Procenttal dver 40 tyder
pa dominans, och en marknadsandel pa minst 50 procent skapar en
presumtion fér en marknadsdominerande stélining. En andel Over 65
procent gor denna presumtion nastan omajlig att kullkasta, sarskilt om
konkurrenterna & sma eller av mindre betydelse. Vid marknads-
dominans beddms &ven finansiell stryka, intrédeshinder till marknaden,
tillgang till insatsvaror, patent och andra immateriella réttigheter,
teknologi och annan kunskapsmassig 6verlagsenhet.

Dessutom & det sddan dominerande stéllning som vasentligt
hammar eller & agnad att hamma forekomsten eller utvecklingen av
en effektiv konkurrens som forbjuds. Konkurrenstestet, som delvis
flyter ihop med dominansprévningen, innebar att det sétt pa vilket en
dominerande stélining hdmmar konkurrensen beddms. | denna test
inkluderas bedémningar av:

1. den faktiska eller potentiella konkurrensen fran foretag som &r
beldgnai Sverige eller utanfor Sverige

2. marknadens struktur

3. de bertrda foretagens marknadsstéllning och deras ekonomiska och
finansiella styrka

4. leverantorernas och konsumenternas valmdjligheter och deras

tillgang till leveranser eller marknader

rétsliga eller andra hinder for intréde pa marknaden

utvecklingen av tillgang och efterfragan pa de aktuella varorna och

tjansterna

7. avnamarintressen i mellanliggande och slutliga distributionsled

8. utvecklingen av tekniskt och ekonomiskt framatskridande

o o
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Utifran den samlade bedomningen skall en uppskattning goras av om
konkurrenstrycket pa marknaden efter forvarvet ar tillrackligt hogt for
att upprétthdla en effektiv konkurrens. Ju mer konkurrenstrycket
fOrsvagas, desto storre anses risken for negativa samhallsekonomiska
effekter vara Exempel pa negativa effekter & for hoga priser,
kostnader for resurser som foretag satsar for att befasta eller forstérka
sin makt over marknaden, ineffektivitet till foljd av det minskade
konkurrenstrycket samt forlust av uppgradering genom dynamik. Aven
ett positivt saldo av ett forvarv fors inte med sdkerhet vidare till
konsumenterna vid ett svagt konkurrenstryck. Lagstiftaren ansag att en
fordel med konkurrenstest var att dettainriktade prévningen pafaktorer
som det i nutid gér att féra rimlig bevisning om. Om prévningen leder
fram till att det & fraga om ett vasentligt hdammande av konkurrensen
sa talar enligt lagstiftaren mycket for att det langsiktigt kommer att
uppsta “ sadana negativa effekter pa prisbildning, effektivitet m.m. som
ger betydande nettoforluster for samhallsekonomin”.

Det pdpekades att vertikal integration kan leda till negativa
kosekvenser, till exempel om viktiga distributionskanaler forvéarvas.
Horisontell integration anses dock som allvarligast ur konkurrens-
synpunkt. Samtidigt som den horisontella integrationen kan ge upphov
till stordriftsfordelar och lagre styckkostnader sd kan det resultera i
overpriser pa grund av marknadsmakt. Man konstaterar vidare att
manga marknader uppvisar svagt konkurrenstryck pa grund av olika
intrédesbarridrer som verkar i koncentrerande riktning. Det & heller
inte sa att ett forbud mot missbruk av dominerande stallning utesluter
behovet av forvarvskontroll, enligt propositionen som hanvisar till
erfarenheter inom EG-rétten. Behovet av att gora en langsiktig
beddomning av ett forvéarvs effekter betonades &ven i det att argument
fordes fram for att “ mer kortsiktiga foretagsekonomiska beddmning-
arna av fordelar i form av lagre kosthader och forbéttrad 16nsamhet”
bor sédlas mot langsiktigt samhéallsekonomiska nettoforluster, vid en
vasentligt forsamrad konkurrens.

Ytterligare ett rekvisit i 34 § om foretagsforvarv & emellertid att ett
forvarv ocksa maste vara skadligt fran allman synpunkt. Detta eftersom
forvarvet kan ha samhdllsekonomiskt positiva effekter, till exempel
som varande en del i en strukturrationalisering. Foretagsforvarv ansags
vara en “naturlig och viktig del i en fortlépande marknadsekonomisk
strukturomvandling”. Foéretagsférvary inom eller utanfér Sverige
ansags aven kunna bidra till en effektiv nationell eller internationell
konkurrens. Det ansags viktigt att en nédvandig strukturrationalisering
och utvecklingen av Okad internationell konkurrenskraft inte hindras
genom forvarvsprévningen som darfor skall tilldmpas mycket
restriktivt.
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Enligt propositionen & bedémningen en fraga om en avvégning
mellan tva faktorer. A ena sidan stér foretagets behov av en stark
hemmabas samt stordriftsfordelar med mera som visserligen hdammar
konkurrensen pa den svenska marknaden men som i ett langre och
vidare perspektiv kan ha positiva effekter for konkurrensens och
samhéllsekonomins utveckling i Sverige. A andra sidan stér kravet pa
en va fungerande hemmamarknad som gynnar svenska foretag att véxa
upp. | den samlade bedémningen bor ocksa beaktas om forvarvaren har
mojlighet att vinna skalfordelar i fraga om produktion, forskning och
utveckling och marknadsféring genom samarbetspartner utomlands
eller forvarv av foretag utanfor Sverige. Av forarbetena framgar att
provningen aven kan vaga in férvantade framtida forandringar, till
exempel ett svenskt EU-medlemskap. Nationella sdkerhets- och
forsorjningsaspekter  kan  ocksa innebdra att den  rent
konkurrensréttsliga apsekten féar vika. Det & altsa en frdga om en
helhetsbedomning, dar endast langsiktiga verkningar skall tillmétas
betydelse. Exempelvis skall man inte ta hansyn till sysselsdttnings-
effekter (vilket & en klar forandring jamfort med 1978 ars SOU3).

Dévarande Statens Pris- och Kartellnamnd (SPK) och Nérings-
frihetsombudsmannen (NO) hade synpunkter pa rekvisitet “ur allman
synpunkt”, vilket redovisas i specialmotiveringen till lagen. SPK ansag
att det borde tas bort i syfte att 6ka klarheten och undvika beaktande av
kortsiktiga intressen. NO ansdg att uttrycket var for allmént och borde
ersittas med specificerade omstandigheter. NO hade en mycket
restriktiv syn pa vilka kriterier som skulle kunna anvandas for en
beddmning av vad som var att anse som ett konkurrensskadligt forvarv.
En allméan kritik mot forslaget var att det ansdgs bristai forutsagbarhet.
Den kommitté som arbetat med forslag till ny lag foreslog att det skulle
inféras en mGjlighet att bryta upp starka foretagskoncentrationer om
detta var enda méjligheten att skapa en effektiv konkurrens. Detta
stodde emellertid inte regeringen, som ansdg att koncentrationen skulle
komma att brytas upp av avregleringar och internationalisering.
Dessutom ansags konsekvenserna for berdrda foretag och de réttsliga
svérigheternabli for stora.

1.1.3 | konkurrenslagens anda — en sammanfattning

| de forarbeten som finns for de ovan beskrivna lagarna framfors bade
motiv till varfor ett system for foretagskontroll bor finnas och till att
rekvisiten som anges i lagen bor fortydligas. Det angavs att
bedémningen av vad som kan anses vara skadligt fran allmén synpunkt

330U 1978:9
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i praktiken & en avvéagning mellan tva faktorer. Det & emellertid inte
enbart denna beddomning som kan anses vara en avvagningsfraga
Manga av motiven till forvarvskontroll, vilka utgar ifran teoretiska
grundantaganden om konkurrens, och bedémningen av manga av
rekvisiten & ocksa en avvagningsfraga. Nar det galler argumenten for
en fungerande konkurrens vilka stélls mot argumenten for en okad
koncentration kan ett antal sadana "a ena sidan och a andra sidan”
diskussioner uppméarksammas:

Koncentration kan & ena sidan ge upphov till rationaliseringar och
en Okad teknisk effektivitet i termer av de stordriftsfordelar som
darigenom kan uppnés. A andra sidan kan dessa vinster behéllas i
foretagen och inte komma konsumenternatill godo.

Koncentration och stordriftsfordelar innebéar & ena sidan kostnads-
besparingar, & andra sidan kan den minskade konkurrensen som
foljer av koncentrationen innebédra att foretagen forlorar incitament-
en till kostnadskontroll vilket ger upphov till samhallsekonomiska
forluster.

Koncentration kan & ena sidan vara en forutsattning for att klara av
den internationella konkurrensen men a andra sidan kravs
konkurrens for att bygga upp den styrka som krévs for att bli
internationellt konkurrenskraftiga

Koncentration fors & ena sidan fram som viktig for en snabb
teknologisk utveckling medan konkurrens & andra sidan fors fram
som viktig for foretagens formagartill 1angsiktig fornyelse.

Vissa av de ovan angivna " & ena sidan och & andra sidan” argumenten
grundar sig pa att den teoribildning som behandlar konkurrens
respektive koncentration och dess effekter ger delvis motstridiga svar
pa fragan om konkurrensens effekter (detta diskuteras i nasta avsnitt).
Andra argument forklaras av att effekterna aven beror pa andra faktorer
an enbart graden av koncentration respektive konkurrens. Om de
vinster som till exempel & mojliga att erhdla genom okad storskalighet
skall komma konsumenterna till godo & beroende av féretagen och
deras strategiska beslut, prisstrategier etc. Effekterna & altsa till
mycket stor utstrackning avhangiga foretagens agerande. | det foljande
skall darfér ett antal teoribildningar som behandlar konkurrens
respektive koncentration diskuteras med hansyn tagen till foretagen och
deras strategiska agerande.
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1.2 FoOrutséttning for effektiv konkurrens —
en kort teoretisk bakgrund

Konkurrens behovs for att konsumenternas intressen skall tillgodoses,
for att en effektiv resursallokering skall vara mgjlig samt for att
stimulera foretag och branscher att utveckla innovationskraft, vilket i
sin tur & en forutsdttning for industrialiserade ekonomiers langsiktiga
konkurrenskraft. Att konkurrens bedrivs i en bransch innebér
emdlertid inte automatiskt att de onskvérda samhéallsekonomiska
effekterna erhdlls. Konkurrensen maste vara effektiv. Genom en
effektiv konkurrens erhdlls den storsta samhélleliga nyttan. Detta ar en
sutsats som dras savédl av forskare som av foretagare och politiker.
Daremot &r det oklart vad som avses med effektiv konkurrens eller pa
vilken arena den samhdlsnyttiga konkurrensen bor sokas; nationellt
eller internationellt. Dessa fragestallningar skall diskuteras i detta
avsnitt.

121 Imperfekt konkurrens och strategiskt
agerande

Begreppen “fungerande marknad” och "effektiv konkurrens’ avser
oftast vad som inom neoklassisk ekonomisk teori bendmns for perfekt
konkurrens. Perfekt konkurrens innebar att foretagen konkurrerar pa
lika villkor och att antaet kopare och sdljare & stort och att
produkterna & homogena. Inget foretag kan i en sdan situation ensamt
paverka priset pd marknaden. Konkurrens & déarfor liktydigt med
priskonkurrens och &ver en tidsperiod kommer den perfekta
marknadens mekanismer att leda till en effektiv resursallokering.
K ostnadseffektiva foretag dverlever och priset stabiliseras pa en niva
dér utbud och efterfragan motsvarar varandra. Kdparna kan ségas ha
makten Over marknader med perfekt konkurrens eftersom de
tillsasmmans svarar for den efterfrégan som bestdmmer utbudet.
Déarigenom & konkurrensen till nytta for samhéllet ur ett konsument-
perspektiv.

Nér ett foretagsforvarv och dess effekter fOor konkurrensens
effektivitet i en bransch skall beddmas &r det av intresse att kartlégga
hur konkurrenssituationen i branschen ser ut. De flesta branscher &
imperfekta i den betydelsen att de inte uppvisar vad som teoretiskt
definieras som egenskaper hos en perfekt marknad. Darmed & de ocksa
allokativt ineffektiva (dvs marginalkostnaden &r inte lika med priset
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vilket antas vara falet i en perfekt konkurrenssituation). Denna
ineffektivitet behdver emellertid inte innebéra att imperfektionerna ger
upphov till en foretagsekonomisk eller samhdllsekonomisk ineffektivi-
tet. | gava verket & det tack vare att marknader & imperfekta som
fOretagen kan agera strategiskt i syfte att béttre &n konkurrenterna
tillvarata de majligheter som finns pa en marknad och att darigenom
uppna en foretagsekonomisk effektivitet och ett samhéllsekonomiskt
mervarde. Imperfektioner (dterigen i jamforelse med en teoretisk
definition av en perfekt marknad) & darmed ndrmast att betrakta som
en forutséttning for foretagens strategi ska agerande.

For att forsta det sammanhang som lagstiftning om forvarvskontroll
avser att reglera & det darfor viktigt att forsta béde marknadens
imperfektioner och foretagens sStrategiska agerande pa dessa
marknader. Imperfektionerna har att gora med det faktum att kopare
och séljare inte & okanda infor varandra, deras antal & begrénsat och
savdl information som olika foretags relativa styrka & asymmetrisk.
Foretagens strévan efter vinst leder till att man soker sétta ett pris som
overstiger marginalkostnaden och att man ocksa soker majligheter att
underldtta en sadan prissittning eftersom det ger ett okat utrymme for
att agera strategiskt.

Det kan sdledes, ur ett foretagsperspektiv, vara motiverat att verka
for att antalet konkurrenter minskar och att tka den egna andelen av
marknaden till exempel genom uppkdp eller genom att med pris eller
riktade erbjudanden konkurrera ut mindre framgangsrika konkurrenter.
En 6kad dominans ger foretaget en starkare stéllning och dkad kontroll
(6kad forhandlingsstyrka relativt kunder och leverantorer, kontroll dver
prisbildningen, etc.). Okad dominans och/eller en sakrare stallning kan
&ven uppnas genom att foretaget skiljer sig ifran konkurrenterna genom
att vara mer kostnadseffektivt @n 6vriga konkurrenter, till exempel
genom att utveckla stordriftsfordelar (teknisk effektivitet) i produktion
distribution etc. Darigenom &r det mgjligt att antingen sanka priset i
syfte att 6ka marknadsandelen pa bekostnad av mindre kostnads-
effektivaforetag eller att Oka vinsten och dérigenom skapa utrymme for
ytterligare rationalisering, investeringar och expansion. Detta behdver
emellertid inte vara negativt ur samhéllssynpunkt eftersom nya
investeringar & nddvandiga for foretagens fortsatta utveckling och
forbéttringen av det varde som féretaget skapar genom sin verksamhet.

1.2.2 Intr&deshinder och konkurrens

De imperfektioner som ovan namnts & inte mojliga ett helt atskilja
eftersom de ibland & férutsdttningar for varandra, ibland resultat av
varandra och i stort sett alltid paverkar varandra men poangen &r att
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sammantaget bygger de upp intrédeshinder i en industri. De aktorer
som etablerat sig inom en bransch sérskiljs fran potentiella etablerare
utanfor branschen genom intrédeshindren. Dessutom ger de, Over tiden,
en viss innebord till vad som i en bransch &r strategiskt centrala for-
delar och vad som & mindre centralt. | en bransch dar intradeshindren
& stora blir skalfordelar mer betydelsefullafor langsiktig |6nsamhet an
i en bransch dér rorligheten & stor och kundanpassning kanske blir det
mest centrala.

Om intradeshindren & hoga forsvaras inte enbart intrade i bransch-
en utan aven uttrédet fran branschen, eftersom de intrédeshinder som
bygats upp ofta & foérknippade med gjorda investeringar till exempel i
tillverkningsanl &ggningar vilka & svara att avyttra. De redan etablerade
foretagen i branschen blir darigenom mer beroende av den marknad pa
vilken de agerar och har férre handlingsalternativ (jfr t.ex. Aghion och
Bolton 1987, Solvell 1987, Yip 1982). Beroendet mellan konkurren-
terna & en viktig utgangspunkt vid bedomningen av ett foretags
dominerande stallning bade enligt 1982 ars och 1993 &rs konkurrens-
lag. Frégan om ett foretag kan agera utan att ta hansyn till konkurren-
ternas och potentiella konkurrenters reaktioner & mycket viktig for
beddmningen. Om en bransch har hdga intrédeshinder & beroendet
mellan konkurrenterna stort och déarmed &ven effekterna av att ett
foretag erhdller eller forstarker sin dominerande stéllning.

Foretagsforvary paverkar framst marknadsstrukturen eller kon-
kurrensarenan genom att foretag via forvarv erhdller okad marknads-
makt genom okad dominans. Koncentrationen (horisontell integration)
i branschen Okar med andra ord. Den dominerande aktdren kan till
exempel genom sin finansiella styrka forhindra nya etablerare att fa
fotfaste inom en specifik marknad. Foretag kan genom fusion dessutom
utveckla stordriftsfordelar genom investeringar i till exempel gemen-
sam produktionsutrustning och gemensamma distributionssystem. En
ny etablerare forutsétts darfor investera i stordrift for att ha mojlighet
att konkurrera med redan etablerade foretag i branschen. En hog grad
av koncentration kan darfor i sig utgora ett intrédeshinder i termer av
Okad marknadsmakt och en effektivare kostnadsstruktur.

Om koncentrationsgraden & mycket hdg utan att nagot enskilt
foretag ensamt dominerar marknaden sa tenderar foretagen att anpassa
sig till varandra. Knickerbocker (1973) anvander begreppet "oligo-
polistic reaction” for att beskriva denna typ av agerande och menar att
konkurrensen ofta utkristalliseras som drag och motdrag mellan
konkurrenterna.* Yu & Ito (1988) for ett liknande resonemang och

“ B&de K nickerbocker (1973) och Yu & Ito (1988) studerar foretagens
direktinvesteringar utomlands medan Scherer relaterar de strukturella
forhdlandenatill foretagens prisséttning.
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patalar att foretag i oligopolbranscher tenderar att undvika intensiv
rivalitet och att konkurrenterna darigenom blir defensiva. Scherer
(1980) forklarar agerandet i en dylik oligopolsituation utifran
Chamberlins (1933) tankegangar om att foretagen genom tyst Gverens-
kommelse anpassar sig till varandra. Foretagen & medvetna om det
beroende som réder och att ett konflikterande agerande leder till att alla
foretag f&r det sdmre. Foretagen kan darfor, trots konkurrensen, sitta
priser som ligger nara monopolpriser och déarigenom erhdlla det béasta
ekonomiska utfallet. N&r branschen & koncentrerad till att endast
inbegripa tva foretag menar Kwoka (1979) att samarbete & majligt.

Scherer (1980) menar att intensiv konkurrens majliggors nér det
finns ett flertal aktorer vilket innebdr att Overblicken och forutsdg-
barheten &r 13g. Det & datroligt att ndgon aktor ignorerar betydelsen av
att samordna aktiviteterna eller att konkurrenterna har olika
uppfattningar om vad som & det basta agerandet for ala parter. Om
styrkeforhdllandena mellan konkurrenterna daremot & asymmetriska
(det vill saga att ett foretag har mycket storre marknadsandel &n den
eller de nérmsta konkurrenterna) kan ett féretag genom sin makt och
styrka (" monopoly power”) styra de Ovriga aktorerna i branschen (jfr
Porter, 1983; Scherer, 1980). Knickerbocker (1973) menar att de 6vriga
foretagen i ett dylikt fall endast reagerar pa ledarnas atgarder utan att
Overvéga andra faktorer. De 6vriga foretagen behdver emellertid inte
nodvandigtvis anpassa sig till ledaren utan kan aven vidta &garder som
pa sikt innebér att de dvertar ledarskapet. Worcester (1957) menar att
det dominerande foretaget maste ha specifika kostnadsfordelar eller
fordelar av en stark kundlojalitet for att inte deras ledande stéllning
skall undergravas genom konkurrenternas agerande. Detta kan leda till
att dominansen bryts och en mer intensiv konkurrens utvecklas inom
branschen.

For att bedoma ett foretagsforvarvs effekter pa den konkurrens som
bedrivs inom en bransch récker det emellertid inte att enbart ta hdnsyn
till de intrédeshinder som foljer av en dkad koncentration i branschen.
Hansyn maste &ven tas till andra strukturella hinder for konkurrens,
vilket bland annat poangterades i propositionen till 1993 ars
konkurrenslag i det att marknadsstrukturen inkluderades i beddmnings-
punkterna. Det & intrddeshindren i sin helhet som bestdmmer graden
av beroende mellan konkurrenterna. Hog grad av vertika integration,
intensiv forskning och utveckling och en hdg grad av produkt-
differentiering & exempel pa intradeshinder som inte direkt & kopp-
lade till graden av koncentration i branschen.

Vertikal integration och kontrakt mellan olika aktorer i en bransch
paverkar marknadsstrukturen och agerandet i branschen. Foretag i en
bransch kan delta i olika former av kontrakterade transaktioner (jfr
Carlman, 1986; Couse, 1937; Leblebici, 1985; Williamsson, 1975,
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1981; Williamson & Ouchi, 1981). Genom kontraktsférbindelser &r det
mojligt for foretag att kontrollera kritiska insatsvaror eller kunder,
vilket ger foretag med sidana kontrakt en starkare stallning relativt de
konkurrenter som saknar kontraktsforbindelserna, vilket hammar
konkurrensen. Det finns &ven Overgripande ekonomiska férdelar med
integration genom att foretag pa liknande satt som vid ett forvary eller
ett sammangdende kan specidlisera sig pa olika delar i en
foradlingskedja och Oka produktiviteten. Produktiviteten kan oka dels
inom varje féretag som en foljd av specialisering och dels i systemet
som sadant genom att dubbelarbete undviks och osakerheten reduceras.
Integration kan aven underlétta teknologidverféring mellan féretagen
(Gadde och Grant, 1984). Vertikal integration uppbyggd utifrén argu-
ment i linje med ovanstaende kan exemplifieras med stora tillverkare
som har speciella "forsta klass’® underleverantérer som genom
kontraktsforbindelse har en langsiktigt sékrad avséttning for sina pro-
dukter samtidigt som man kanske integrerar sina produktions-
styrningssystem med kunden eller tar pd sig en del av produkt-
utvecklingsansvaret. Kedjor inom detaljhandeln kan ha kontrakt med
vissatillverkare vars produkter man marknadsfor till konsumenterna.

HOg grad av vertika integration kan, som ndmndes ovan, hamma
konkurrensen genom att kontrakteringar eller vertikalt &gande utgor ett
intrddeshinder. Integrationen kan vidare inbegripa gemensamma
investeringar och anpassningar mellan parterna som gor att de enskilda
foretagens flexibilitet forsamras (jfr Tirolle, 1988). Varje forandring i
ett vertikalt integrerat system innefattar manga parter och leder till i
vissa fall mycket kostssmma och utdragna férhandlingar. Det kan
innebdra svarigheter att introducera nya losningar eller nya
organisatoriska former i ett sddant system och de konserverande
krafternakan pa sikt ledatill att systemets effektivitet forloras.

Integration vertikalt (och horisontellt) kan vara mer eller mindre
formaliserad. Den ena ytterligheten & att samma foretag inom sig
driver vertikalt eller horisontellt integrerade verksamheter. Den andra
ytterligheten & att foretag via 10st formulerade avtal samverkar
horisontellt (till exempel att man har viss gemensam annonsering) eller
vertikalt (till exempel genom avta mellan detaljhandlare och
tillverkare). Samverkan genom avtal eller gemensamma projekt (till
exempel produktutveckling, marknadsbearbetning etc.) Okar integra-
tionen och koncentrationen men kan i vissa fall vara ett alternativ till
uppkop. Avtalsbunden samverkan & ocks3, trots dlt, lattare att bryta
upp an vad ett forvarv & om forutséttningarna for samverkan av nagon
anledning forandras. Samverkan och samarbete kan sdlunda vara ett
aternativ till koncentration genom uppkdp eller fusioner och & dérmed
en |6sare och ” mindre koncentrerad” form av integration.
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Aven intensiteten i forskning och utvecklingen inom en bransch kan
beskrivas som ett intradeshinder. Om ett foretag vill etablera sigi en
bransch dér nya produkter mycket snabbt ersétter gamla produkter
maste den nye etableraren ha mgjlighet att delta i denna intensiva
utveckling for att inte direkt slds ut fran marknaden.® Enligt
Schmalensee (1988) finns det ett samband mellan hur mycket kapital
som laggs ned pa forskning och utveckling och andelen lyckade
utvecklingsprojekt. Ett foretag i dominerande stéllning kan genom
monopolpriser generera utvecklingskapital. Foretagens produkt-
utveckling kopplas alltsa till foretagens dominans i en bransch.
Asikterna gé& emellertid is&r om hur féretagsstorleken paverkar
produktutvecklingen. Arrow (1962) menar att incitamenten for att
utveckla nya produkter minskar nar ett foretag erhdlit en dominerande
stélining. Daremot stimuleras de Ovriga foretagen att utveckla nya
produkter av mgjligheten att erhdlla en dominerande stéllning och de
dartill kopplade vinstméjligheterna.

Graden av differentiering i en bransch & ett tredje intradeshinder
som inte direkt behtver vara kopplad till féretagsférvary men som har
betydelse for konkurrensen i branschen och for de effekter som ett
foretagsforvarv kan ge upphov till. Genom att utveckla egna produkt-
eller marknadsnischer kan konkurrensen fa monopolistiskainslag vilket
ger ett storre utrymme for féretagen att agera oberoende av varandra
(ifr Porter, 1980). Scherer (1980) menar att om produkterna &r totalt
homogena & det endast priset som konkurrenterna kan variera och
altsd &r priset det enda medel som kan anvandas i konkurrensen. |
oligopolbranscher kan differentieringsdtgarder genomforas i syfte att
maximera den kollektiva vinsten. D& sker differentieringen genom att
marknaderna, produkterna, etc delas upp mellan konkurrenterna. Ett
foretag kan enligt Scherer (1980) differentiera sig fran konkurrenterna
pa fyra olika sétt; genom valet av lokalisering, genom den service som
erbjuds, genom produktens fysiska egenskaper samt genom den
subjektiva image som skapas kring produkten. Den typen av
differentiering kan, till skillnad fran pris, vara svar att kopiera. Det
krévs ofta stora investeringar och att kvalitet och mérkeslojalitet byggs
upp.

Friedman (1983) ser reklam som ett verktyg i syfte att paverka
efterfragan. Genom reklam och annan marknadsinformation kan foreta-
gen differentiera sina produkter och utveckla en monopolsituation inom
vissa segment. Om foretagen & verksamma pa marknader dar det finns
ett ndra samband mellan omfattningen pa kommunikationen och
foretagens marknadsandelar kan fordelar erhdlas om négot foretag

®For en genomgéng av empiriska studier p& omrédet se dven Kamien and
Schwartz (1982) och Stoneman (1983).
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utvecklar stordriftsfordelar i marknadskommunikationen. Mot detta
fors asikter fram om att reklam och information bidrar till att 6ka
kundernas forhandlingsstyrka. Genom okad kundinformation reduceras
sdljarnas monopolistiska maktsituation. Schmalensee (1988) menar
emellertid att reklam och marknadsinformation kan ge upphov till bada
effekterna.  Marknadskommunikationen sker &ven via andra
informationskanaler, till exempel via aterforsdjare (Jfr Porter 1979).
Aven valet av distributionsndt péverkar darfor mojligheten till
differentiering.

Effekterna av att ett foretag genom forvarv erhdller eller forstarker
en dominerande stélning maste alltsa utvarderas, inte enbart i relation
till de intrédeshinder som féljer av en 6kad koncentration utan &ven i
relation till den marknadsstruktur som i dvrigt kénnetecknar branschen
i sin helhet. Det &r de strukturellaforhdlandenai sin helhet och det sétt
varpa en forandring i koncentrationsgraden forandrar dessa forhall-
anden som &r intressanta for en forstaelse for hur ett forvarv paverkar
prisbildningen, effektiviteten i branschen och mdjligheten for annan
néaringsidkare att bedriva verksamhet.

123 Konkurrensarenans avgréansning — bransch
eller strategisk grupp?

Nara kopplad till den diskussion som férs i forarbetena till 1982 ars
och 1993 &rs lagstiftning om vad som &r att betrakta som den relevanta
marknaden & frégan om hur konkurrensarenan skall avgransas. Den
relevanta marknaden avgransas vanligen bade utifrén en produkt- och
en marknadsdefinition varfor &ven konkurrensarenan skall diskuteras
utifrén dessa dimensioner.

Nér det gédller den forsta avgrénsningen av den relevanta mark-
naden, produktavgransningen, & det denna som vanligen utgor ut-
gangspunkten for studier av intrédeshinder i en bransch. Man utgar
vanligen fran att hela industrin (till exempel textil-, bryggeri-,
bilindustrin) & en bransch och industrier definieras i sin tur utifran
produkternas statistiska klassificering till exempel i SNI-koder. Det &
alltsd de intradeshinder som avgransar industrier som tillverkar samma
typ av produkter som diskuteras. Den produktdefinition som anvands
fOr att statistiskt sérskilja olikaindustrier & emellertid mycket bred och
utgors snarare av produktklasser dn av produkter och nédra substitut.
Heterogeniteten inom en industri kan med andra ord vara mycket stor.
Porter (1980) utgdr darfor fran enskilda produkter och néra substitut
nar han beskriver konkurrensen i en bransch. Aven Hunt (1972)
uppmarksammar att det finns skillnader inom en bransch och lanserar
begreppet strategiska grupper for att inkludera dessa skillnader i
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analysen. Hunt (1972) menar att en analys av symmetriska grupper av
fOoretag inom en bransch béttre kan forklara rivaliteten i branschen.
Bengtsson (1998) utgdr ifran hur lika foretagen & i deras produkt- och
marknadsval samt vad géller deras relativa styrka i ett forsok att
beskriva och analysera den konkurrens som faktiskt bedrivs mellan
foretag och menar att en altfor vid branschdefinition oméjliggor en
analys av konkurrens och dess funktion.

Tankegangarna kring strategiska grupperingar utgar altsd ifran att
branschen & heterogen. Heterogenitet krévs for att formeringar av
strategiska grupper, dvs. grupper av foretag som skiljer sig ifran andra
grupper av foretag i samma bransch i nagon strategiskt viktig
dimension (till exempel grad av vertikal integration), skall vara mgjlig.
Ett av argumenten for att studera strategiska grupper & att de
beroendeforhallanden som kéannetecknar imperfekta marknader fram-
stér tydligare i mindre grupper inom en bransch, vilket redan tidigare
lyfts fram som ett viktig beddmningskriterium vid tilldmpningen av
konkurrenslagen for foretagsforvarv. Caves och Porter (1977) for fram
tanken om att strategiska grupper avgransas genom "mobility barriers’
som forsvérar rorligheten inom en bransch. Foretagens agerande ger
upphov till hinder som forsvérar sava intréden till som uttraden fran en
strategisk grupp. Inom samma strategiska grupp kan féretagen utveckla
en storre forstdelse for det Omsesidiga beroendet och darfor se
rorlighetshindren som en gemensam tillgang i konkurrensen med andra
aktorer inom branschen. Gruppmediemmarna forstérker de radande
normerna inom gruppen genom att imitera varandra eller genom tyst
samforstand (jfr Porter, 1979). Ett sddant agerande kan ge negativa
effekter for samhallsekonomin pa lang sikt eftersom det hammar
konkurrensen i branschen som helhet. Dessutom kan forekomsten av
strategiska grupper innebéra att ett forvarv som inte & skadligt for
branschen som helhet kan ha negativa effekter pa konkurrensen inom
en strategisk grupp och altsa for samhéllsekonomin. Det finns altsa
anledning att ifragasdtta definitioner av relevant marknad utifran
branschbegreppet och dvergripande produktsamhorighet eftersom de
aspekter som har betydelse for den sa kalade effektiviteten i
konkurrensen kan vara knuten till betydligt mindre grupper av foretag.

Né&r det galler den andra avgrénsningen av den rel evanta marknaden,
marknadsavgransningen, & det framfor allt den nationella marknaden i
forhdlande till den internationella marknaden som &r intressant. Den
relevanta marknaden att ta hansyn till i beddmningen av huruvida ett
foretag erhdler en dominerande stéllning och om denna innebar att
foretaget agerar pa ett sétt som hammar en effektiv konkurrens, & den
nationella marknaden eller delar av den. Det &r alltsd konkurrensen
mellan foretag verksamma i Sverige som skall vara effektiv. |
forarbetena fors emellertid ett antal argument fram som motséger denna
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avgransning av konkurrensarenan. Uttalanden falls om att det ur allman
synpunkt & befogat att acceptera en utveckling mot 6kad koncentration
och minskad konkurrens om detta kravs for att foretagen skall utveckla
internationell konkurrenskraft. Bakom detta resonemang ligger ett
antagande om att foretagen maste vara stora och ha utvecklad stordrift
for att de skall kunna méta den utléndska konkurrensen, vilket Burke et
al (1988) uttrycker pa foljande satt; "public policy... (is) a balancing
act between control of that power (market power), with consequent
restraints on competition, and a desire to foster the healthy growth of
the economy on a ‘bignessis best’ principle” (Burke et al 1988 s. 220).
Den "stérst & bast”-princip som relateras i citatet kan dock
ifragasittas. Detta gors i nasta avsnitt i samband med att konkurrensens
betydelse for innovations- och konkurrenskraft diskuteras.

1.24 Effektiv konkurrens, innovationskraft och
internationell konkurrenskraft

Manga foretag verkar i en affarsmiljo som & kraftigt internationel It
integrerad. Man mater utlandska konkurrenter i Sverige och & géalv
verksam i andra lander; genom egna dotterbolag, systerbolag,
importorer eller genom direkt export. Det kan vara frestande att dra
slutsatsen att de relevanta sasmmanhangen som avgor konkurrensens
karaktar och effektivitet ocksa bor vara internationella och att de
nationella marknaderna & av marginaliserad betydelse. Det & dock
inte pa ndgot sitt gavklart att en internationell integration gor de
nationella miljderna mindre betydelsefulla. Det & darfor inte heller
géalvklart att foretag forst maste vaxa sig starka pa den nationella
marknaden (till exempel genom forvarv) for att déarefter battre kunna
mabta konkurrensen internationellt.

Detta hénger samman med hur konkurrenskraft arbetas upp. Porter
(1990) diskuterar foretags och landers internationella konkurrenskraft
och han sétter i det narmaste ett likhetstecken mellan internationell
konkurrenskraft och innovationskraft. Genom ett innovativt agerande
ar det mgjligt att utveckla konkurrensférdelar och att bli internationel It
konkurrenskraftig. Den svenska industrins innovationskraft bor alltsa
ur allmén synpunkt anses vara mycket viktig och det far anses vara en
relativt enighet runt pastdendet att innovationskraft i industrin aven &r
av betydelse for konsumenternas vélfard: "It is a commonplace that
technical progress, the development and use of new products and
processes, is the most important source of increases in consumer
welfare in modern economies.” (Schmalensee 1988 p 673). For att vara
internationellt konkurrenskraftig & det nddvandigt att vara innovativ
och att ha kapacitet och mgjlighet att agerainnovativt.
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Det finns olika uppfattningar om hur innovationskraften (i
betydelsen teknisk utveckling) paverkas av att industrier koncentreras
till ett fatal stora foretag och det finns ett antal studier som talar emot
Schumpeters antagande om att stora féretag och koncentrerade
industrier & den viktigaste grogrunden fér teknisk utveckling (jfr
Schmalensee 1988 och Arrow 1962). Ett argument for att stora foretag
lyckas béttre i sin utveckling &r att de har en stérre finansiell styrka och
darfor kan investera mer kapital i produktutveckling. Cohen et a
(1987) visar emellertid att det inte finns nagot samband mellan FoU
kostnadernas storlek och foretagens storlek och forséljning. Empiriska
studier visar aven att stora féretag varken & de i sérklass viktigaste
utvecklarna av storre innovationer eller de som snabbast tar upp
innovationer som tagits fram av andra. Scherer (1967) menar att
forskning och utveckling métt i antalet anstéllda ingenjorer och
forskare okar om koncentrationen &r 1&g medan det inte finns nagot
samband mellan 6kad forskning och utveckling och ©kad koncen-
trationsgrad i branscher med en koncentration pa éver 50-55 procent.
Rosenberg (1976) kom till liknande resultat i det att han fann ett
signifikant negativt samband mellan antalet anstdllda inom FoU och
stora foretags marknadsandel. Bengtsson och Solvell (1997) har i en
studie av svensk tillverkningsindustri visat att ett hett konkurrensklimat
med intensiv och dynamisk konkurrens stimulerat sdval produkt- som
processutvecklingen inom industrin medan statisk priskonkurrens
hdmmar foretagens produktutveckling. Koncentration och dominans &r
utifran de namnda studierna inte en forutséttning for att foretagen skall
bli innovativa och dérmed internationellt konkurrenskraftiga. Istéllet
krévs en intensiv och dynamisk konkurrens som pressar foretagen att
bli innovativa.

Om innovationskraften har att géra med den konkurrens som star att
finnai den milj6 dér foretagen agerar sa blir det naturligtvis av intresse
att pa ett relevant satt avgransa den miljé som har denna paverkan. Det
framgdr da att internationella miljoer inte kan ersatta lokala miljGer vad
gdler det sitt pa vilket miljon stimulerar foretagen att bli innovativa.
Det & narhet och mangfald lokalt som & viktigt. Att tala om
geografisk ndrhet och nationellaindustrimiljéer i en vérld som allt mer
globaliseras kan tyckas paradoxalt. Det finns dock stod for detta i en
delvis ny tanketradition som vuxit fram under senare & och som havdar
att nationella forhallanden &r viktiga for foretagens styrka i forhdllande
till konkurrenter internationellt (Jfr Enright, 1992; Lagnevik, 1993;
Porter, 1990; Solvell et al 1991; Solvell och Bengtsson, 1996). Porter
(1990) havdar att genom de krav och den press som konkurrensen ger,
stimuleras eller tvingas foretagen till ett innovativt agerande som
resulterar i att branschen och foretagen utvecklas. Kérnan i denna typ
av resonemang &r att intensiv konkurrens mellan geografiskt narstaende
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foretag ger upphov till dynamik. Finns ingen konkurrens i den
geografiska nédrheten eller om konkurrensen inte & effektiv blir
foretagen passiva. Det ar alltsa narhet, mangfald och intensitet i kon-
kurrensen som &r centrala for den utveckling som sker inom en bransch
och for den internationella konkurrenskraften. Detta & viktigare én att
vara stora och starka p& hemmamarknaden.

Om det finns en nérhet mellan konkurrenter gar larandet,
imitationen och spridningen av nya idéer snabbare. Tornqist (1990)
menar att nérhet underléttar informationsutbytet vilket & viktigt for
kreativiteten. Krugman (1991) for ett liknande resonemang och menar
att teknikspridning stimuleras av att informationsflodet underléttas i
lokala miljoer. Den nationella miljoén & mer utmanande eftersom det
finns en psykologisk eller funktionell nérhet mellan konkurrenter.
Foretagen vet mer om varandra och tvingas darfor médta sig med
varandra pa betydligt fler omraden. En geografisk narhet mellan
konkurrenter innebér aven att de till exempel jamférs med varandra i
pressen vilket & en typ av utmaning som pressar foretagen att standigt
bli béatre. Okad information, kunskap och medvetenhet om
konkurrenterna men aven psykologiska faktorer som prestige och
stolthet stimulerar foretagen till att aktivt konkurrera och till ett
innovativt agerande.

Mangfald & en annan viktig ingrediens i en effektiv konkurrens.
Porter (1990) menar att om konkurrenterna & manga relaterar de sitt
agerande till varandra. Dérigenom stimuleras foretagen till
forbattringar och innovationer relativt varandra. Om det endast finns ett
fétal foretag i branschen finns det en risk att de delar upp marknaden
eller utvecklar kartelliknande relationer. Aven i dessa fall erhdller
foretagen monopolistisk makt vilket ur et samhdlss och
utvecklingsperspektiv & negativt. Finns det daremot en mangfald i
konkurrensen, det vill siga att det finns flera foretag med olika
forutsdttningar och strategier, kan foretagen |éra av varandra och de
pressas att sténdigt forbéttra de egna forutsdttningarna for att
konkurrera. Det &r dock viktigt att notera att mangfald i sig inte enbart
har att gora med antalet foretag. Mangfald kan uppnas genom att det
till exempel finns manga kunder eller leverantdrer aven om antalet
konkurrenter &r litet eller genom att ett mindre antal konkurrenter har
en mangfald i sitt sortiment (i utbudet) och i sina relationer till
marknaden eller genom att det finns en mangfald i olika tekniska
[6sningar pa kundernas behov.

Mangfald och néarhet ger &ven upphov till den tredje viktiga
komponenten i vad som hér definieras som effektiv konkurrens,
intensitet. En tét och intensiv kamp mellan féretag pressar dem att
experimentera med nya idéer, att pa olika sétt forsoka differentiera sig
fran konkurrenterna och att vidareutveckla sin unika kompetens. Detta
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bidrar till innovationer och fornyelse. Det blir prestigeladdat att vara
forst med nyheter och framgangsrika strategiska drag imiteras snabbt.
Intensiteten har darmed att géra med hur néra och tydligt féretagens
agerande & kopplat till konkurrenternas agerande och hur medvetna
man inom en bransch & om vad de konkurrerande féretagen gor och
hur intresserad man &r att agera utifran denna kunskap.

Resonemangen ovan innebdr alltsd att effektiv konkurrens
forutsitter narhet mellan foretagen, mangfald i deras agerande
gentemot kunder och olika resursmarknader samt intensitet i deras
"umgange’. Sammantaget leder en fungerande konkurrens enligt ovan
till en dynamik i branschen, utvecklingskraft och innovationer i
foretagen och, i nasta steg, till en 6kad samhdllsnytta och internationell
konkurrenskraft.

125 Effektiv konkurrens ur ett kortsiktigt-
respektive langsiktigt perspektiv

Ovan har konkurrens diskuterats utifran olika betingelser som réder i
en bransch men det & &aven viktigt att beskriva konkurrens som en
process Over tiden. | forarbetena till konkurrenslagen poangterades att
det &r ett forvarvs effekter for konkurrensen pa lang sikt som & av
intresse vid tilldmpningen av lagen och inte forvérvets omedelbara,
kortsiktiga, effekter. | detta sammanhang & det aven viktigt att
poéngtera att ett forvarv vid en tidpunkt endast utgdr en héndelse i ett
langt forlopp. Det innebédr att ur ett langsiktigt perspektiv. maste
konkurrensens utveckling historiskt lika val som effekternai framtiden
inkluderasi beddmningen.

Né&r det géller drivkraften till foéréndring beskrivs vanligtvis
skillnader i vinstpotentialen, i bemarkelsen |angsiktig avkastning pa
investerat kapital, som en faktor av avgorande betydelse for foretagens
strategi ska agerande och férandringen i en bransch (jfr Caves & Porter,
1977; Porter, 1980 et al). Att vinstpotentialen skiljer sig & mellan olika
branscher och strategiska grupper ger incitament att forandra strategin i
syfte att etablera verksamhet inom omraden med hogre vinstpotential .
Porter (1980) menar att starka konkurrenskrafter® driver ner avkast-
ningsnivan mot den konkurrensmassiga minimigransen, vilken kan
jamféras med avkastningsgraden i en situation med fullstandig
konkurrens. Foretagen soker da nya mojligheter och hogre vingt-
marginaler pa nya omraden och darigenom stimulerar konkurrens-

® De konkurrenskrafter som Porter (1980) diskuterar & hotet fr&n nya etablerare
koparnas och leverantGrernas forhandlingsstyrka, hot fran substitutprodukter och
konkurrens bland konkurrerande foretag.
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krafterna till forandring. P4 samma sétt fungerar skillnader i vinst-
potential som ett hinder for férandring. De foretag som befinner sig i
en bransch med hoga vinstmarginaler strévar efter att bibehdlla dessa
marginaler genom att omajliggora en altfor intensiv konkurrens. Detta
uppnas genom att foretagen agerar i syfte att skapa intradeshinder som
gor det svarare for potentiella etablerare att etablera sig i branschen
(vilket diskuteratstidigare i detta kapitel).

Foretagens strévan efter att skapa vinster och ett eget handlings-
utrymme innebér i praktiken en strévan efter att reducera konkurrens,
vilket ofta tar sig uttryck i branschers utveckling mot en allt storre
koncentration Gver tiden. Inom strategilitteraturen beskrivs till exempel
branschers livscykel utifrén antagandet om att foretagen stravar efter
att maximera vinsten. Porter (1983) beskriver med hjélp av bransch-
livscykeln hur branscher skapas och utvecklas till foljd av att de
potentiellt hdga vinstmarginalerna lockar nya etablerare, koncentreras
och s3 smaningom avvecklas darfor att nya branscher utvecklas som
ersitter de gamla. Under processens gang minskar antalet konkurrenter
bade som en f6ljd av sammanslagningar och uppkop och av att vissa
aktorer ldmnar arenan. Att marknaden méttas leder till att &ven kunder
och leverantorer koncentreras och darigenom far en storre
forhandlingsstyrka. Hotet om substitut Okar, tekniken & véetablerad
och risken for att nya tekniska l6sningar vaxer fram Okar. Detta kan
jamféras med organisationsekologiska cykliska beskrivningar av
foretagens fodelse, levnad och dod (jfr Hannan & Freeman, 1989) och
med Schumpeters (1942) beskrivning av den kreativa forstorel sen.

Om beskrivningen av branschlivscykeln relateras till den tidigare
forda diskussionen om agerandet i branscher med olika grad av
koncentration kan agerandet under den fdrsta fasen i branschut-
vecklingen antas vara aktivt. Branschen & fragmenterad och i dylika
situationer & agerandet aktivt och handlingsutrymmet stort. Under det
att branschen véxer och mognar Okar strukturerings- och koncentra-
tionsgraden. | branscher som endast bestdr av ett fatal aktorer antas
konkurrenterna vidta direkta drag och motdrag relativt varandra. Om
koncentrationsgraden ytterligare okar sa att strukturen kan karaktar-
iseras som ett duopol kan konkurrensen fa ett storre insag av
samarbete och bli mer defensiv och passiv.

Under processens gang vaxer foretagen, storskalighet och en
effektivare kostnadskontroll byggs successivt upp varfor verksamheten
blir effektivare. Samtidigt reduceras intensiteten i konkurrensen i det
att antalet aktorer minskar, att foretagen genom vertikal integration etc
skapar bindningar och |&sningar som hindrar en aktiv konkurrens.
Pressen att effektivisera verksamheten minskar likasa vilket kan leda
till att foretagen blir ineffektiva. Dessutom minskar successivt det
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konkurrenstryck som skapar dynamik och innovationskraft i branschen
vilket ur almén synvinkel & negativt.

Att beskriva utvecklingen i en bransch som en livscykel med olika
stadier kan kritiseras, inte minst utifran livscykelteoriernas antagande
om att ett stadium med naturlighet foljer ett annat. Det intressanta &r
dock att branscher under olika perioder befinner sig i olika stadier av
koncentration respektive perioder av fragmentering (jfr t.ex. Hakansson
1992). Bengtsson (1998) fann att konkurrensklimatet i en bransch
forandras Over tiden. Hon identifierade fyra olika konkurrensklimat
som pa olika sit stimulerade utvecklingen i en bransch. Ett
konkurrensklimat, det rivaliserande konkurrensklimatet med fa men
symmetriska aktorer som konkurrerade intensivt med varandra,
stimulerade féretagen att forbdttra produkterna och effektivisera
produktionen, vilket kan jdmforas med den positiva effekt som ofta
tillskrivs en utveckling mot dkad koncentration. Tva andra konkurrens-
klimat; det evolutiondra och det revolutiondra med asymmetriska
aktorer till foljd av att ett foretag hade en dominerande stallning;
stimulerade utvecklingen pa helt nya produkt- och marknadsomraden.
De mindre foéretagen utvecklade nya lésningar och idéer i syfte att
béttre kunna konkurrera med den dominerande aktéren. Det fjarde
konkurrensklimatet, det samexisterande klimatet, med en mycket starkt
dominerande aktor och ett fatal mycket sma konkurrenter hammade
déaremot utvecklingen. De sma aktorerna var alltfor sma for att utgora
nagot hot och de pressade inte den dominerande aktoren att vidta nya
innovativa dtgarder.

Ett antal intressanta iakttagelser gjordes vad géller forandringen av
konkurrensklimaten over tiden. Det minst dynamiska klimatet var det
mest varaktiga klimatet. Aven det rivaliserande klimatet bestod under
ett flertal & meni och med att en konkurrent erhdll en starkare position
och symmetrin mellan foretagen brots upphorde detta klimat. De tva
konkurrensklimat som stimulerade nydanandet i branschen var daremot
mycket kortvariga. Den forklaring som gavs till detta var att foretagen
strdvade efter en dominerande position och reducerad konkurrens,
altsa efter att skapa ett samexisterande konkurrensklimat. Nar de
befann sig i ett sddant klimat stréavade de efter att bibehdlla denna
situation. Bengtssons studie indikerar att det i foretagandet finns en
inneboende drivkraft mot en statisk situation utan konkurrens &ven om
symmetri mellan ett fétal konkurrenter under en period kan ge upphov
till dynamik &ven i koncentrerade branscher.

Om hénsyn tas till de resonemang som forts ovan blir slutsatsen att
ett foretagsforvarv och dess effekter pd konkurrensen i en bransch
méste forstas utifran den historiska utvecklingen av konkurrensen. Ar
forvarvet ett led i en utveckling mot samexistens dér féretagen varken
tvingas effektivisera sin verksamhet eller utveckla nya lésningar for att
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maota konkurrenters agerande eller & forvarvet ett led i en utveckling
mot en Okad symmetri och dérmed intensivare konkurrens i en redan
koncentrerad bransch eller & branschen inne i en fragmenteringsperiod
nar nya aktorer etablerar sig pa marknaden. | det forsta och sista fallet
ar ett forvarv skadligt for konkurrensen i branschen. Koncentrationen
forstérks eller utvecklingen mot en 6kad grad av fragmentering bryts. |
det andra fallet déaremot kan ett forvarv motverka de negativa
konsekvenserna av en redan utvecklad koncentration. Aven om
forvarvet i sig inte direkt far forodande konsekvenser kan ett
ingripande mot ett forvarv motiveras av de forddande konsekvenser
som den pagdende utveckling i branschen kan komma att fa.

1.2.6 Effektiv konkurrens — en sasmmanfattning

De regler som tillampas for forvarvskontroll utgar fran ett antal
teoretiska antaganden om marknaden och dess funktion vilka samman-
fattasi det foljande.

Effektiv  konkurrens; Det mest grundldggande syftet med
konkurrenslagstiftningen ar att genom lagens tilldmpning bidra till att
en effektiv konkurrens upprétthdls. Genom en effektiv konkurrens
erhdlls den storsta samhalleliga nyttan. Den innebord som traditionel It
laggs i "effektiv konkurrens’ grundas i teorin om den perfekta
marknaden och dess funktion. Faktisk konkurrens bedrivs emellertid pa
marknader behéftade med imperfektioner och att stréva efter perfekt
konkurrens pa dessa marknader kan snarast betraktas som en utopi.
Déaremot kan ett antal mekanismer som ger upphov till ett starkt
konkurrenstryck pa en imperfekt marknad identifieras och stréavan efter
att uppréatthdlla en effektiv konkurrens maste inriktas pa dessa. En
effektiv konkurrens kan definieras som intensiv kamp mellan en
mangfald av foretag med en stor narhet till varandra. Mangfald och
narhet ger upphov till att en té och intensiv kamp utspelas mellan
foretagen som pressar dem att sanka priserna, att genomféra
kostnadsrationaliseringar, att experimentera med nya idéer och att
vidareutveckla sin unika kompetens.

Relevant marknad — strategisk grupp. Avgransningen av den
relevanta marknaden gors ofta utifran Gvergripande bransch- och
produktdefinitioner. Det & dock inte med ndvandighet sa att den for
konkurrensens effektivitet viktigaste grupperingen av féretag & den
som branschdefinitionerna leder fram till. De & ofta altfér vida och
altfor omfattande for att avspegla den doman inom vilken
konkurrensen bedrivs. Det kan i stéllet vara mer relevant att forsoka
avgransa strategiska grupper av foretag som ar narmare relaterade till
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varandra i konkurrenstermer och mellan vilka det finns starkare
beroendeforhallanden.

Dominans och marknadsmakt. Beroendet mellan konkurrenter och
foretagens mdjlighet att agera utan att ta hansyn till konkurrenternas
och potentiella konkurrenters reaktioner & en viktig utgangspunkt vid
bedomningen av ett foretags dominerande stallning bade enligt 1982
ars och 1993 ars konkurrenslag. Om en bransch har hoga intrédeshinder
& beroendet mellan konkurrenterna stort och darmed &ven effekterna
av att ett foretag erhdller eller forstarker sin dominerande stéllning. Det
har darvidlag konstaterats att intrddeshinder, som hammar
konkurrensen, kan vara en féljd av koncentration i traditionell
bemérkelse. Det vill sga, koncentration som en féljd av minskat antal
foretag och respektive foretags (6kande) marknadsandelar. Intrades-
hinder kan dock &ven uppstad som en foljd av andra faktorer till
exempel vertikal integration, intensitet i forsknings- och utvecklings-
insatserna i branschen samt graden av differentiering. N&r intrédes-
hinder skall bedomas &r det sdledes av vikt att inte enbart utga fran
koncentrationsgraden utan aven inkludera andra intrédesbarridrer som
kan hindra en effektiv konkurrens.

Internationalisering och internationell konkurrenskraft beskrivs
som viktiga for ett lands ekonomi och nér effekterna av ett forvarv
bedoms utifran forvarvsreglerna tas aven hansyn till om forvérvet kan
bidra till eller forhindra en sadan utveckling. Det & emellertid viktigt
att skilja pa forutsittningar for internationell expansion respektive
forutsdttningar  for internationell konkurrenskraft. Koncentrations-
graden och kostnadseffektiviteten i en bransch kan ha betydelse for
foretagens och branschernas majlighet att expandera internationellt. |
koncentrerade branscher &r foretagen ofta stora och darmed ofta aven
finansiellt starka vilket kan underlétta en internationell expansion. For
att foretagen skall bli internationellt konkurrenskraftiga & daremot
intensiteten i konkurrensen, mangfalden konkurrenter och narhet
mellan konkurrenterna av storre betydelse. Genom den press som kon-
kurrenterna utgor for varandra stimuleras foretagen att bli innovativa,
vilket & en forutséttning for att utveckla varaktig internationell kon-
kurrenskraft.
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1.3 Den empiriska studien

1.31 Urval av branscher

| foreliggande rapport skall fyra branscher och forvarv eller forvarvs-
forsok genomforda i dessa branscher ndrmare studeras. Valet av
branscher & genomfort i syfte att belysa manga och olika aspekter av
foretagsforvarv och konkurrens vid sidan om det faktum att de varit
uppe till nagon form av réttslig prévning (i Marknadsdomstolen eller, i
ett fall, hos Konkurrensverket enbart). Branscherna & sinsemellan
olika vad galler konkurrensforhdlanden och kan darigenom ge vég-
ledning angaende vilka konsekvenser som forandringar i lagstiftningen
kan komma att fa i olika branscher med olika konkurrensvillkor.
Foljande branscher har valts:

1. Mejeribranschen. Branschen & traditionellt hart strukturerad,
regionaliserad och reglerad. Under senare & har forutséttningarna
for foretagen inom mejeribranschen férandrats och mejeriféretagen
har pa olika sétt sokt anpassa sig till nya forutsittningar genom
samarbeten, produktutveckling och omstrukturering av foretagen
genom till exempel uppkdp eller ssmmanslagningar. Som exempel
pa hur av-/omreglering forandrar konkurrensen och forutsattning-
arna for utveckling & mejeribranschen intressant. Det fall som
behandlas & Arlas forsok att forvarva Gefleortens M gjeriforening.

2. Grossistforetag for blommor, frukt och grént. Denna bransch &
intermediar och belyser de speciella forutsittningar som sadana
branscher arbetar under. Grossistféretagen befinner sig dels i en
konkurrenssituation pa en inkopsmarknad, dels i en konkurrens-
situation pa en forsaljningsmarknad. Inkopsmarknaden &ar interna-
tionell medan forsdjningsmarknaden framforallt & nationell. Det
drende som behandlas specifikt & Saba Tradings kop av KF:s
importverksamhet av frukt- och gront. Detta fall kan ge insikter om
vilka effekter som kan uppstd om en Okad koncentration av
branschen forbjuds respektive tillats.

3. Fargbranschen. Denna bransch utgor ett exempel pa en situation
nér en sammanslagning medférde samarbete i produktion men
konkurrens i forsdljning. Det var Alfort & Cronholms fargtill-
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verkning till konsumenter och yrkesmdlare, Alcro, och motsvarande
enhet hos Beckerkoncernen, Beckers, som gick samman i ett
gemensamt bolag men man behdll samtidigt de tva skilda
varumérkena. Uppdelningen av konkurrens och samarbete mellan
olika funktioner i foretagen kan pa olika sétt vara bade positiv och
negativ for de overgripande samhallsmdlen (pris till konsument,
innovationskraft samt effektiv resursallokering) vilket gor detta fall
intressant. Branschen utgor dven ett exempel pa en starkt nationel It
orienterad bransch som Gver tiden internationaliserats allt mer.

4. Liningbranschen. Svedala industriers forvarv av Skega utgor ett
exempel pa ett forvarv dar tva intensivt konkurrerande foretag
samordnas i samma organisation. Internationaliseringsgraden i
branschen & mycket hég varfor det & mgjligt att beddoma hur en
reducering av den inhemska konkurrensen paverkat konkurrensen i
en internationell bransch. Detta fall utgor dven ett exempel pa en
situation ndr arendet togs upp till en férsta granskning av Kon-
kurrensverket men inte till en fortsatt granskning av MD.

1.3.2 Urval av respondenter och genomfdrande av
datainsamling

Datainsamlingen har genomforts medelst intervjuer och dokument-
insamling. Respondenterna har hamtats fran de i branschen verksamma
foretagen och i ett fall fran en branschférening. Vanligen har VD eller
ndgon annan person med ledande funktion i foretaget intervjuats.
Intervjuerna har genomforts antingen per telefon eller vid besok hos
foretaget i fraga. | frukt- och gront branschen har 12 personer fran 11
foretag intervjuats. Alla var eller hade varit storre grossister eller
importdrer, utom en intervju som genomférdes med en av de parter
som varit inblandade i malet (KF). | fargbranschen intervjuades 9
personer, saval fargtillverkare som personer representerande farg-
handlar/kedjesidan. 20 fargfackhandlare tillfragades per telefon om
olika fragor géllande leverantorer och konkurrens. | mejeribranschen
har 5 personer intervjuats, alla representerande mejeriforetag. Slutligen
har 5 personer i liningbranschen intervjuats efter forvarvet och
dérutbver gjordes aven ett antal intervjuer med verksamma inom
branschen &ven fore forvarvet.

Forst och framst har intervjuer skett med de foretag som varit parter
i forvarven/fusionerna. Dessa intervjuer har huvudsakligen varit de
langsta. Intervjuer har &ven genomforts med andra aktorer i branschen
for att fa en uppfattning om deras syn pa branschen och fusioner/for-
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varv som skett eller varit aktuella. Praktiska Gvervaganden har satt
granser for hur manga som kunnat intervjuas, men branscherna har
belysts fran olika synvinklar for att ge s manga aspekter som magjligt
pa utvecklingen. Huvuddelen av intervjuerna & genomforda under var
och tidig host 1997.

Dokumenten har dels omfattat material producerat inom de enskilda
foretagen, framst arsredovisningar men aven stenciler och broschyrer,
dels material fran branschforeningar och liknande och dels offentligt
material, till exempel handlingar fran domstolsférhandlingarna, samt
beslut i @enden vid Konkurrensverket, publicerat utredningsmaterial
fran SPK och Konkurrensverket, med mera. Dessutom har publicerade
skrifter om branscherna och foretagen anvants. Intervjuerna har berort
branschens struktur och utveckling, de olika féretagens situation och
agerande, konkurrensforhdllanden och synpunkter pa branschens
funktion. Detta har dock i stor utstrackning varit kopplat till frage-
stéllningar som aktualiserats infor Marknadsdomstolen/K onkurrens-
verket i respektive fall. Fragor har dven stédllts angdende de olika
respondenternas syn pa konsekvenserna av forvarven eller icke-
forvarven, i synnerhet till dei forvarven inblandade parterna.

En del fragestalningar som aktualiserats under studiens gang har
varit av kénglig karaktér, till exempel nar det rort direkta konflikter
mellan olika foretag som i vissa fall aktualiserades under domstols-
forhandlingen eller nér det gallt pagaende utveckling inom branschen. |
andra fall har olika respondenter 1amnat konflikterande uppgifter om
négot speciellt sakforhdllande. Sadan problem har hanterats med
sedvanliga etiska och kallkritiska principer. Varje respondent har, i en
forsta version, fétt ta del av de allmanna branschbeskrivningarna samt
de delar dér hans eller hennes uttalanden har anvéants och déarmed getts
mojlighet att godk&nna texten eller stryka det som han eller hon inte
vill ge offentlighet till. | de fall dar uppgifterna gatt isar har detta
antingen hanterats genom att andra fakta sokts som kan stddja endera
uppfattningen. | andra fall har uppgiften helt tagits bort eller sa har det
skrivits in i texten att uppgiften & osdker. | ytterligare andra fall
redovisas de olika asikterna, for att illustrera de olika uppfattningar
som foreligger inom branscherna. Inledande delar av fallbeskrivningen
har skickats ut till samtliga intervjuade foér genomlasning, vilket
inneburit att felaktigheter kunnat upptéckas. Mer an hédften av de
intervjuade har lamnat synpunkter pa sina uppgifter och/eller
fallbeskrivningen. Detta har &ven inneburit att visst material tagits bort
fran den ursprungliga fallbeskrivningen, varvid vissa nyanser eventuellt
forsvunnit. Dock har det inte paverkat den huvudsakliga framstall-
ningen och beddmningen av branschernas utveckling och konkurrens-
situation. | nagot fall har skrivningen godkants av eftertradaren till den
intervjuade.
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De branschbeskrivningar som redovisas i rapporten innehaller en
"fore och efter &rendet” -beskrivning av branscherna. " Fore” -beskriv-
ningen grundas till stor del pa sekundardata, till exempel Marknads-
domstolens beskrivningar, samt tidigare gjorda utredningar och studier
av branscherna. ” Efter”-beskrivningen bygger i storre utstrackning pa
personliga intervjuer med centrala aktorer i respektive bransch samt
sekundérdata om branschen och relaterade aktorer vilka paverkas av
strukturen i den aktuella branschen.

Branschbeskrivningarna & inte exklusivt inriktade pa att redovisa
forhadlanden som direkt kan sigas ha sin grund i de aktuella réttsfallen.
Beskrivningarna & i stélet relativt breda och avser omfatta storre
strategiska fordndringar inom branschen och allménna utvecklings-
tendenser vad géller konkurrenssituationen. Det &r naturligtvis inte |&tt
att dra gransen mellan vad som & kopplat till réttsfallet, vad som &r en
allméan forandring i branschen och vad som & forandringar utan
intresse for branschens utveckling. For att ge ett sa rikt underlag som
mojligt for analysen har dock enbart en mycket forsiktig sovring av
material et genomforts.

133 Bedd mning av kontrafaktiska forlopp

En fragestdllning som dyker upp i studier av denna typ ar hur
utvecklingen hade sett ut om en viss handelse hade intréffat eller inte
intraffat. Till exempel sa vore det naturligtvis vardefullt att kunna
bedéma vad som hade hdnt om Marknadsdomstolen hade stoppat de
forvarv som tillats och vice versa. Studier av sddana sa kallade
kontrafaktiska forlopp & dock mycket svara. Nar handelsen vars
aternativa utfall man vill beddoma dessutom ligger langt bak i tiden sa
blir det annu svarare. Med tiden "bleknar” betydelsen av ett enskilt
drende och det blir allt svarare att konstatera att forvarvet hade vissa
specifika effekter som ar av intresse idag. Senare handelser "tar éver”,
till exempel har den svenska andutningen till EU medfért en
omfattande regelforandring inom manga branscher vilket i dagslaget
kanske framtrader som viktigare for branschens utveckling an fusioner
som genomfdrdes for ett decennium sedan. Ovanstaende innebér helt
enkelt att antalet aternativa utfall okar med tiden och det blir allt
svarare att konstatera vad som paverkar vad eller att bedoma vad som
hade blivit konsekvenserna av en forandring som ligger langre bak i
tiden. Resonemanget illustrerasi figuren nedan.
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Figuren endast i den tryckta versionen

Trolig utveckling om héandelse B i
_ stéllet intraffat
-~" Trolig utveckling om handelse C i

__--7" déletintréffat

Faktisk utveckling efter handelse A

"T~~~__ Trolig utveckling om handelse D i

stallet intraffat

“~<_ Trolig utveckling om héndelse E i

stallet intraffat
» Tid

Héndelse A
intraffar

Figur 1.1: Faktiska och kontrafaktiska forlopp

Figuren avser enbart att illustrera det faktum att vidden av tdnkbara
forlopp Okar Over tiden och att ala bedomningar av kontrafaktiska
forlopp blir mer spekulativa ju langre tid som forflutit. Detta &r
naturligtvis en svérighet som all utvardering av denna typ har att
hantera. Alltfor stort intresse bor med andra ord inte tillmétas
utvarderingen av sadana ” alternativa’ forlopp. Analysens huvudavsnitt
beror darfor i stallet den faktiska utvecklingen och pa vilket satt
Marknadsdomstolens (eller Konkurrensverkets) beslut har paverkat den

utvecklingen.
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2 Mg eribranschen: ett forvary som
upphavdes

Det forsta av de fem forvarvsdrendena som kommer att presenteras
ber6r meeribranschen och Arlas forvarv av Gefleortens mejeri-
forening. Forvarvet upphévdes efter att drendet tagits upp |
Marknadsdomstolen (MD 1991:21) och resulterat i forhandling. Arla
hade vid tidpunkten for forvarvet en dominerande stallning pa
marknaden och forvarvet ansags darfor kunna ha en skadlig inverkan
pa konkurrensen vilket var huvudargumentet for att hava forvarvet.
Arendet beddmdes bland annat mot bakgrund av att det svenska
jordoruket skulle avregleras och darmed i stérre utstréackning
konkurrensutséttas. Det & forvarvet, forbudet och effekterna dérav som
skall analyserasi foreliggande kapitel.

Tre forhdlanden av betydelse for branschen som helhet kan sarskilt
namnas inledningsvis. For det forsta har branschen varit foremal for en
rad politiska hansynstaganden vilket bland annat tagit sig uttryck i
avgifter och subventioner i syfte att garantera ett rikstéckande utbud.
For det andra & branschen a ena sidan mycket internationell eftersom
vissa produkter sedan lange sdlts pa en internationell marknad men a
andra sidan nationell eller regional eftersom andra mejeriprodukter
traditionellt endast forsdjs lokalt. For nérvarande pagar dock en
utveckling mot en allt storre internationell integrering och samordning
av branschen. FoOr det tredje & branschen, ur ett svenskt perspektiv, till
foljd av tidigare fusioner, ingripanden och regleringar av olika dag
starkt koncentrerad, geografiskt uppdelad och samtidigt integrerad
genom samarbeten av olika slag mellan mejeriforetagen. Innan
forvarvsdrendet och den utveckling som féljt darefter beskrivs skall
darfor kapitlets forsta del behandla branschen, dess historia fram till
borjan av 1990-talet och branschens Overgripande struktur. Dérefter
beskrivs det aktuella réttsfallet och utvecklingen i branschen efter
forbudet mot forvarvet.
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2.1 M ¢ eribranschens utveckling och
struktur

21.1 Mg eribranschens historiafram till borjan av
1990-tal et; koncentration, internationalisering
och reglering’

Under boérjan av 1900-talet var mjdlkforsorjningen i framst Stockholm
tamligen oregelbunden och under vissa tider rédde mjolkbrist. For att
hantera de rédande problemen foreslog Stockholms stadsfullméktige
1910 att mjélkhandeln skulle kommunaliseras. Detta kom dock aldrig
tillstdnd men olika utredningar ledde fram till ett forslag om bildandet
av ett producentkooperativt foretag. 1915 bildades det andelsmejeri
som skulle bli Mjélkcentralen och var borjan till Arla. Ett antal féretag
dogs ihop och sammanlagt 106 mejerier, skumstationer och
uppsamlingsstallen kom att inga i andelsmejeriet. En rationaliserings-
och centraliseringsprocess inleddes, vilket innebar att mejerier lades
ner, samtidigt som nya, storre mejerier byggdes upp.

Mjolkproduktionen var och &r fortfarande den viktigaste inkomst-
kallan for jordbruket. | borjan av 1930-talet 50nk priset pa de mejeri-
produkter som exporterades, vilket forsdmrade jordbrukarnas |6nsam-
het. Cirka en fjardedel av mjolkproduktionen sdldes vid denna tidpunkt
paexport i form av smdr. Nar |6nsamheten pa smorexporten sj6nk ville
mejerforetagen i storre utstrackning sdlja sin mjolk som dryckesm;jo6lk
och konkurrensen pa detta omrade resulterade i standigt sunkande
mj6lkpriser. De cirka 300 000 mjélkproducenterna kunde inte enas om
gemensamma atgéarder for att [6sa branschens |6nsamhetskris varfor
riksdagen beslutade att inféra lokala mjdlkavgifter for att dampa den
destruktiva konkurrensen pa dryckesmjolk och for att utjamna
[6nsamheten mellan olika produktgrupper. Mjoélkavgiften skulle
anvandas for att stddja smorexporten som darigenom inte blev lika
kandlig for varldsmarknadspriserna. Svenska Mg eriernas Riksforening,
SMR, bildades for att hantera avgiftens inférande.

Mjolkpriset stabiliserades och bonderna fick ett béttre avraknings-
pris pa smor da produktionen inte langre var lika beroende av vérlds-
marknadspriset. Det var emellertid svart att praktiskt tillampa utjam-
ningssystemet. Efter ndgot & andrades darfor systemet och en fast

" Gottliebsson (1990) har anvénts som kélla nér inte annat anges
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avgift togs ut till SMR:s regleringskassa. En samordnad smérexport
ansags ge béttre priser pa vérldsmarknaden varfor SMR tog hand om
smorexporten 1935. Under denna period radde i princip importforbud
for mjolk, gradde och smér medan osten skyddades av en
inforselavgift. Utjamningssystemet andrades efter kriget sa att
avgifterna baserades pa respektive produkts lonsamhet. Avgifterna
anvandes i huvudsak for att utjamna exportpriserna pa smor, ost och
mjolkpulver. Regleringskassan Overfordes 1967 fran SMR il
Foreningen for Mejeriprodukter, FFM.

Andra varldskriget medfdrde att Gverskottet pa marknaden vandes i
brist. Avgiften ersattes av ett mjolkpristillagg. Detta resulterade i att
intresset for att leverera mjolk Okade. Efter kriget forsokte man
begransa de statliga subventionerna som inforts under kriget. Grund-
tanken var att det skulle vara majligt for jordorukarna att ta ut sddana
priser pa den inhemska marknaden som vid rationellt jordbruk gav en
tillfredsstéllande inkomst. Vissa subventioner kvarstod dock och pris-
nivan faststélldes vid arliga forhandlingar, &ven om en anpassning till
varldsmarknadspriser var det langsiktiga malet. Bonder i Norrland fick
dessutom ett extra pristillagg och mindre mjolkproducenter ett
leveranstilldgg. Under 1970-talet infOrdes dessutom matsubventionerna
pa mjolk efter en uppmérksammad mjolkbojkott i Skarholmen 1972.
En stor del av jordbruksregleringarnas stod lades pa mjolken och
mj6lkkonsumtionen steg kraftigt under de foljande aren da mjdlken
blev billigare.

SMR:s planutredning lade 1965 ett forslag for 6kad samordning i
branschen. SMR ansdg att det fanns ett behov av strukturforandring
och rationalisering, bland annat for att méta en minskad mjolk-
produktion men &ven pa grund av detaljhandelns koncentration. For-
slaget gick ut pa att landet skulle delas in i fem regioner vari ala
befintliga mejeriforetag skulle sasmmanforas till ett. Darigenom skulle
tillverkning av ost och mjélkpulver kunna planeras béttre, omlokalise-
ringar och rationaliseringar av driftsenheterna skulle majliggoras och
forutsdttningar  for produktutveckling och marknadsforing skulle
forbéttras. Fusioner genomfordes ocksd i linje med femregionplanen,
men det ansdgs att ytterligare samverkan kréavdes for att pa basta satt
mota den hardnande konkurrensen fran bryggeriindustrin, import,
vegetabilisk grédde, med mera. Darfor fattades ett beslut 1971 av SMR
om att verka for att bilda ett enda mejeriforetag i landet. Bedlutet
kritiserades hart och kom aldrig att genomférasi sin ursprungliga form.
1978 upphavdes besl utet, &ven om man ansdg att behovet av samordnad
marknadsféring kvarstod. Bakgrunden var att mjolkproduktionen hade
Okat och att ett nytt jordbruksavtal hade forbéattrat |6nsamheten.

Besluten om samordnad marknadsféring medférde vissa forand-
ringar. Till exempel blev juicen JO som Mjolkcentralen (senare en del i
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Arla) och Skanemejerier utvecklade 1974 en riksprodukt. Mjolk-
centralens yoghurtmérke Y oggi antogs 1973 av mejeriindustrin som ett
gemensamt fruktyoghurtnamn. Detta var bdrja till ett gemensamt
dgande av varuméarken inom mejeriindustrin vilket utvidgats med tiden.
SMR:s dotterbolag Mejeriernas Marknad AB, MMAB, bedrev for
mejeriforetagen gemensam marknadsforing. MMAB kopte aven in det
smor som foreningarna tillverkat. Det som g dterkoptes for lokal
forsdljning exporterades av MMAB. MMAB:s dotterbolag Riksost
sdlde storre delen av mejeriernas ost. Samarbetet inom Riksost
medférde bl.a. ett pris- och kvoteringssamarbete. Scandmilk, ett annat
dotterbolag sdlde mjolk och vassepulver. Moderbolaget SMR
fungerade 1990 som en serviceorganisation till mejeriféretagen och
handhade regleringsfragor och myndighetskontakter.

Fusionerna i branschen fortsatte trots att en-féretags tanken
overgavs. Antalet mejeriféreningar minskade fran narmare 200 i borjan
pa 1960-talet till 24 1985 och 16 1990.2 Mg erinéringen praglades dnda
fram till 1973 av den sk. omrédesindelningen, vilken innebar att
mejeriforeningarna ¢ konkurrerade med varandra inom respektive
upptagningsomréde. Aven efter det officiella avskaffandet av
omradesindelningen har den fortsatt att ha en praktisk betydelse for
verksamheten i branschen.

De regleringar som fanns pa marknaden i borjan pa 1990-talet
syftade till att sékerstdlla en inhemsk produktion som skulle técka
konsumtionsbehovet och ge lantbrukarna en tillracklig lonsamhet.’
Efter forhandlingar med statens jordbruksnamnd, jordbruks-
kooperationen och foretrédare for konsumenterna faststélldes ett pris
som for varje produkt och forédlingsgrad gav kostnadstackning.
Forluster vid exportforsiljning kompenserades altsd pa olika sitt
beroende pa produkt. Gransskyddet skyddade detta pris genom rorliga
inforselavgifter. Marknadsreglerande atgarder anvandes ocksa for att
sikerstédlla detta pris. Regleringssystemet finansierades av inforsel- och
andra avgifter samt via medel Over statsbudgeten.

Det fanns ett sarskilt system for att utjdmna skillnader i 16nsamhet
mellan mejeriforetag med olika produktionsinriktning, vilket innebar
att priserna inte sattes av marknadskrafterna. Tanken med utjamnings-
systemet var att jordbrukarna skulle fa ett visst pris pa ravaran oavsett
mejeriforetagets produktionsinriktning. Dryckesmjolk och grédde fick
dérigenom relativt hoga priser jdmfort med ost och smdr och andra mer
priskénsliga produkter. Utjamningssystemet medférde emellertid,
enligt en kartldggning av konkurrenssituationen i olika branscher, att
mejeriforetagen inte direkt kénde av marknadens signaler (SOU

8 Galler SMR-anslutna.
® Regleringarna finns beskrivnai Pris och Konkurrens 1/91, samt SOU 1991:28;
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1991:28), produktmixen valdes inte utifran ett marknadsbehov.
Systemet innebar att den férening som aktivt skapade nya produkter
som sdlde bra, “drabbades’ av en forsdjningsavgift. Denna tillfdll
altsd aven de mejeriforetag som forhallit sig mer passiva. Utjamnings-
systemet innebar aven att en expansion av produktionskapaciteten
kunde vara mgjlig trots att det fanns Gverkapacitet i branschen. Ett
exempel var ndr Falkoping och Gasenes mejeriféreningar gemensamt
investerade i en torkningsanl&ggning trots att dverkapacitet radde pa
mjOlkpulver totalt sett.

Riksdagen fattade i juni 1990 ett beslut om att inféra en ny
jordbrukspolitik. Denna tradde i kraft 1 juli 1992 och syftade till att
avreglera jordbrukssektorn och att anpassa produktionen till mark-
nadens efterfragan.

2.1.2 Mg eriprodukter och deras
marknadsutveckling

Mejeriprodukter kan indelas i fyra huvudgrupper, matfettsprodukter,
farska mjolkprodukter, ost och mjolkpulver. Matfettsprodukter bestar
av smor, margarin, ister och matolja. Importen domineras av margarin
och konsistenser medan exporten domineras av smor. De tva storsta
foretagen 1991 var Margarinbolaget, 38 procent (da &gt av Svenska
Unilever AB och Aritmos AB) och SMR 38 procent (SOU 1991:28).
Konkurrensen inom produktomradet matfetter har varit hard och
marknadsandelarna har skiftat. Fram till 1995 hade de svenska
mejeriforeningarna omkring 40 procents marknadsandel, 1996 var
andelen drygt 36 procent *°. Forsaljningen av smor inom landet har
minskat Gver tiden. Priserna pad smor har gatt upp efter EU-intradet och
enligt sagesmén i branschen dominerades matfettsmarknaden 1997 av
Unilever.

Farska mjolkprodukter bestdr av gradde, syrade mjdlkprodukter,
dryckesmjolk, yoghurt samt halbarhetsbehandlade mjolkprodukter.
Den senare kategorin & pa grund av sin hadllbarhet en mejeriprodukt
som i storre utstrackning gar att transportera. Graddforsajningen har
Okat stadigt under hela 1990-talet. Forsaljningen av dryckesmjolk
minskar daremot konstant for alla kategorier med undantag av mjolk
med fetthalten 1 — 2 procent. Den procentuella volymminskningen
mellan 1992 och 1996 &r ca 2,5 procent. Mjolken férlorar andeler till
forman for andra drycker (till exempel 1ask, dl, bordsvatten, kranvatten
och juice). Manga mejeriforetag har dock &ven tillverkning och
forsdljning av juice. De mer traditionella mjolkprodukterna som fil och

10 Mejeristatistik 1996
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dryckesmjolk férlorar aven andelar mot ett mer hdgforadlat sortiment
av mjolkprodukter (till exempel jordgubbsfil). Y oghurtmarknaden
utgors av en alt storre andel produkter fran andra lander. Enligt en
sagesman uppskattas importandelen till 25-30 procent. Valio har varit
mycket framgangsrika och uppskattningen &r att Vaio 1996 hade cirka
15 procent av den totala yoghurtmarknaden i Sverige. 1996 hade de
svenska mejeriforetagen 79 procent, Van den Bergh 4 procent och
Ovriga 2 procent. 1997 uppskattades de svenska mejerierna ha 75
procent eller mindre av denna delmarknad. Forsaljningen av Y oplait
réknades hér in i den svenska produktionen eftersom den till-
verkatg/distribuerats av Arla.

Ost & vid sidan om matfett och mjolkpulver en exportvara
Ostexporten var 1996 7.634 ton, varav ca 80 procent gick till EU-
marknaden . Négra &r tidigare, 1992, var exporten markant lagre,
2.109 ton, och da avsattes 78 procent pa marknader utanfor EU. En
viktig forklaring till férandringarna mellan aren &r valutautvecklingen
och att l6nsamheten pa ost kan svanga snabbt i enlighet darmed.
Ostimporten har Okat fran 22.053 ton 1992 till 25.917 ton 1996. Den
tydliga tendensen &r att importen fran EU-lander 6kar, medan importen
fran andra lander minskar. Andelen svensktillverkad ost som
konsumeras i Sverige har sjunkit fran drygt 98 procent 1992 till knappt
92 procent 1996. Den fjarde huvudgruppen av mejeriprodukten,
mjolkpulver, har liksom matfett lénge exporterats och & en vanlig
produkt pa vérldsmarknaden. Produktionen av mjolkpulver har minskat
ndgot sedan EU-intradet. Priserna pa mjolkpulver upplevs som annu
mer osdkra och svanger snabbare an priset pa ost. Priset ligger pa
ungefar sammanivai de olikalandernainom EU.

2.1.3 Mg erifOretag, samarbetsorganisationer och
mj 6l kbdnder

Vid beskrivningen av fOretagen i mejeribranschen tas utgangspunkten i
producenterna av farska mjolkprodukter i Sverige. Megeriforetagens
andel av den svenska marknaden for 1989 respektive 1995 framgar av
tabell 2.1.

Tibid.
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Tabell 2.1: Mejeriforetagens andelar av invagd mjolk.

Marknadsandelar baserade pai 1989 1995

nvagning (%)

Arla 58,4 64,1

Skanemejerier 8,6 12,7

Milko Mittmejerier 74 bildat 1991

Nedre Norrlands Producentforening 5,6 5,6

Norrmejerier 3,7 59

Helsingborgs Mjolkcentral 37 till Skane-
mejerier

Véarmlandsmejerier 31 till Milko

Dalarnas Mg eriférening 2,9 till Milko

Olandsmejerier 2,5 till Arla

Norrbottens l1&ns producentfdrening 2,3 till Norrmejerier

Gefleortens mejeriférening 17 14

Falkopingsortens amf 1,6 21

Skdvde amf. 15 till Arla

Sodra Halsinglands 15 till Milko

producentférening

V &sterviksortens mejeriférening 11 till Arla

Gésene Megjeriforening 0,5 0,5

NorraDas Megjerier 0,5 till Varmland

Ovriga 0,5 0,3

Totalt cal00 cal00

Kallor: Branschmaterial samt Arlas arsredovisning (1995/96, s.44)

Arla, det storsta svenska mejeriforetaget, a en ekonomisk forening.
Arla & med sna dotterbolag en av Nordens ledande
livsmedelskoncerner och ett bland de 20 stérsta mejeriféretagen i
Europa. Arla bildades pa 1970-talet genom en sammanslagning av
Mjolkcentralen i Stockholm och Lantbrukarnas Mjoélkcentral i
Goteborg. Arla Farskvaror (svarar fér ca 50 procent av Arlas totala
verksamhet) arbetar inom produktomraden som mjdlk, fil och gradde
samt juicer, fruktyoghurt och férsk ost. Dérutbver & ost den stérsta
verksamheten foljt av smdr. Arla har forutom detta dven andra
verksamheter (till exempel barnmat [Semper], hélsokost [Friggs],
ostkakor och frysta tartor [Frodinge]). Den traditionella mejeriverk-
samheten omfattar 85 procent av Arlas totala omséttning. Vid
tidpunkten for Arlas forvarv av Gefleorten hade Arla en marknadsandel
i Sverige painvagd mjolk motsvarande drygt 58 procent. Arla bedriver
aven en omfattande internationell verksamhet med dotterbolag i ett
tiotal lander och de exporterar dessutom sina produkter till en rad andra
lander. Arla exporterar till exempel sdval ost som choklad till den
amerikanska marknaden och har sedan flera ar tillbaka ett samarbete
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med det japanska mejeriforetaget Morinaga, bland annat kring
kulturmj6lksprodukterna Onaka och Bifilus samt L&tt&Lagom. Vidare
har man sdlt yoghurten Yoplait pa licens. Arla FoU har 6ver 70
anstéllda och finns i Stockholm och Lund. Arla satsar arligen 130
miljoner kronor pa forskning och utveckling.

Det nast storsta mejeriforetaget, Skanemgjerier, bildades 1964, nar
ett antal mindre mejerifoéreningar slogs samman till ett féretag. Dérefter
har éven ytterligare ett antal mejerier inkorporerats i féretaget. Den
senaste stora fusionen var 1991 mellan Helsingborgs mjdlkcentral och
Skanemejerier. Foretaget har mjolkproducenter 6ver hela Skane och
fran delar av Smdland och driver fem mejerier. Skanemejerier har
sedan négra & tillbaka ett gemensamt bolag med det danska mejeriet
Kléver Maelk, Lindals, for tillverkning och forsaljning av ost i Polen.
Dessutom har Skanemejerier ostexport till bland annat Finland, Norge,
USA och Australien. Sammanlagt har Skanemegjerier tva helagda
dotterbolag samt nio del&gda intressebolag. Sydsvensk Radgivning AB
& ett av dessa bolag i vilket Arla och Skanemejerier &ger vardera 20
procent.

Milko Mittmejerier, det tredje stérsta mejeriforetaget i Sverige,
bildades 1991 ndr mejeriféreningarna i Dalarna, Sddra Halsingland
(SHM) samt Véarmland fusionerades. Man hade vid bildandet en
ungefarlig marknadsandel pa 7,5 procent. | ett tidigare skede (1988)
hade fusionsplaner diskuterats mellan SHM, Gefleorten och Dalarnas
Mejeriforening. SHM drog sig dock ur diskussionerna och Gefleorten
och Dalarnas Megjeriforening kom inte heller till nagot beslut vid den
tidpunkten. N&r Milko sa smaningom bildades 1991 sa ingick
Varmland men Gefleorten valde att stédlla sig utanfér eftersom man
ansdg att avstdnden inom den nya konstellationen skulle forsvara
rationaliseringar. Fusionsplaner hade &ven funnits mellan Gefleorten,
SHM och NNP vilka av naturliga skél inte var aktuella efter bildandet
av Milko. Déremot bildade Milko tillsammans med NNP och
Norrmejerier bolaget NorrOst for att méta konkurrensen fran forvantad
Okad ostimport. Milko bdrjade 1992 att exportera ost i liten skala till
Tyskland.

NNP, Nedre Norrlands Producentforening &r ett kooperativt foretag
som &gs av lantbrukare i Mellannorrland, det vill sdga i landskapen
Angermanland,  Jamtland/H&rjedalen, Medelpad och  norra
Halsningland. Foreningen bildades genom fusioner i borjan pa 1970-
talet. Den senaste fusionen var med Angermanlands mejeriférening
omkring 1990. NNP har tre mejerier. Anlaggningen i Ostersund har en
bred mej eriproduktion och tar emot Gverskott fran de andra mejerierna.
| Ostersund tillverkas bland annat Fjallfil, ekologisk mj6lk och matfett.
Ett antal farskvaror, till exempe Fjalfil, sdljs 6ver hela landet. NNP
Livsmedel Riks AB svarar for produktion, marknadsféring och
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forsaljning av NNPs livsmedel sprodukter som distribueras via grossist
och exporteras. Verksamheten leds fran Stockholm men produktionen
sker i Ostersund. Varorna & bland annat Fjélbrynt Messmér och ett
stort antal bredbara ostar. Foretaget & marknadsledande vad gdller
bredbar ost i ask. Dessutom sdljer man andra livsmedel sprodukter, till
exempel Norrlandsk Pdlsa. NNP importerar och sdljer norsk ost,
mesost och Jarlsberg via grossist.

Norrmejerier, landets femte mejeriforetag, bedriver mejeriverk-
samhet vid fem mejerianléggningar. Mejerierna i Lycksele och
Burtrask & sa kalade minimejerier som endast tillverkar féarska
mejeriprodukter for det omgivande konsumtionsomradet. Overskott
skickas till Norrmejeriers andra anléggningar. Vid mejeriet i Luled har
man &aven tillverkning av UHT-produkter. Norrmejerier séljer framst
sina produkter inom Norr- och Vésterbotten. Vissa produkter som
Verum halsofil sdljs dock i helalandet. Liksom fér andra mejeriforetag
satsar Norrmejerier pa en stark miljoprofil.

Gefleortens Mejeriforening har sitt upptagningsomrade i trakterna
kring Géavle, med betoning pa Uppland. Foretaget inriktar sig idag pa
farska produkter, fran att tidigare ha haft produktion dven av ost,
matfett och mjolkpulver.

Falkopings Mejeri &r ett relativt litet mejeriforetag som traditionell
inriktat sig pa framfor allt mjélkpulver men &ven ost. | borjan av 1990-
talet sdldes endast omkring 7 procent av invagningen som farska
mj6lkprodukter. Forsdljningsbasen & Falkopings stad men mejeriet
sdljer runt om i Vastsverige; Jonkoping, Skara, Skovde, Bords och
Goteborg, med flera orter. | Falkdping koper alla butiker av Falkdpings
Mejeri aven om flera kompletterar fran Arla.

Gasene Mgjeriforening, ett annat mindre mejeriforetag, startade
1931 och &gs av drygt 160 bonder. Gésene Mejeriforening har mindre
an en halv procent av invéagningen totalt. Fran att ha varit ett
traditionellt mejeri specialiserade man sig efter hand pa ost. Ostarna
sdljs till olika grossistforetag. Man séljer aven overskottsprodukter till
andra mejeriforetag.

Forutom de svenska mejeriforetagen & aven finska Valio sedan
1994 verksam pa den svenska marknaden. Valio Sverige AB &r ett
helagt dotterbolag till den finska livsmedelskoncernen Valio Oy. Den
svenska verksamheten bestar av forsdljning och marknadsféring av
mj 6lkprodukter tillverkade i Finland. Valio Sverige sdljer via grossister
till svenska butiker och storhushall. Distributionen &r rikstackande och
man har en stark marknadsandel pa fruktyoghurt. Valio sdljer dven ost
och &r storai manga nischsegment, till exempel 1aglaktosprodukter och
fettfri yoghurt. Dessutom sdljer man grédde och creme fraiche.

Forutom de mejeriforetag som & verksamma pa den svenska
marknaden finns &aven ett antal samarbetsorganisationer av stor
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betydelse for verksamheten inom mejeribranschen. SMR &r fortfarande
mej erifbretagens serviceorganisation och deras viktigast uppgift & att
foretrada medlemmarna i branschgemensamma fragor. 1994 bildades
Mejeriindustriernas forening som stodjer medlemmarnas verksamhet
pa ett konkurrensneutralt sétt. Svenska smor & den organisation som
tidigare handhaft all forsdljning och marknadsféring av smor och
margarin. Bolaget &gs gemensamt av den svenska mejeriindustrin.
Verksamheten andrades emellertid infor 1997 till att enbart inkludera
marknadsféringsuppgift. Svenska Mejerilaboratoriet AB & en annan
samarbetsorganisation som &gs till lika delar av Milko, NNP,
Norrmejerier och Skanemejerier. Laboratoriet utfor analysarbete & de
fyra meeriforeningarna. 1993 upphotrde det traditionella arbetet i
RiksOst (1 september). Infor detta bildades NorrOst, ArlaOst och
Skanemgjeriers  ostforsdljning. Arla var via andelarna i SMR
huvudégare i RiksOst och Overtog en stor del av denna verksamhet.
Norrost AB, som &gs av Norrmgerier, Milko och NNP, skoter
forsdljning och marknadsforing av de tre mejeriforetagens hardost pa
den svenska och internationella marknaden. Agarandelen & férdelad
efter respektive foretags ostproduktion. Nordic Food Ingredients, &
arbetsnamnet pa det tidigare NorrSmor och bildades 1997 av NNP och
Milko. NorrSmoér var ett resultat av att samarbetet inom Svenska Smor
forandrades. Numeraingar dven mjolkpulver i samarbetet mellan NNP
och Milko.

Mjdlkbonderna, slutligen, & mejeriféretagens égare. Jamfort med
ett "vanligt” leverantorsforhallande sa har mejeriforetagen i uppdrag att
betalla s3 mycket som majligt for ravaran till leverantorerna
(mjolkbonderna) eftersom de samtidigt & &gare. Huvuddelen
mj6lkbondernaingar i den mejeriforening till vilken man hor enligt den
gamla kretsindelningen. Forutom tradition sd finns det &ven
effektivitetsargument for detta genom de Okade kostnader det skulle
innebara for mejeriforetagen att hamta upp mjolk fran enstaka bonder i
omréden langre bort fran det egna mejeriet. | gransomréden finns det
dock undantag. Ett undantag representerar ocksd omradet runt
Falkoping. Foreningar i trakten har fusionerat dels med Arla och dels
med Falkopings Mejeri och bada mejeriféretagen har sdlunda
leverantorer i omradet.

Overgangar mellan olika mejeriforeningar & inte sarskilt vanliga.
Nér Arlas forvarv av Gefleorten var aktuellt gick ett antal leverantorer,
cirka 30-40 stycken, over till Sodra Halsinglands Mejeriforening (som
sedermera uppgick i Milko) vars bonder man kénde en storre
samhorighet med. Inga av dessa kom tillbaka nar fusionen sa
smaningom upphévdes (under avsnitt 2.2 redovisas fusionen mer
noggrant). Inga bonder gick heller over till Arla efter att fusionen
upphévts vilket vissa fruktat. Gefleorten har 65 procent av sin



SOU 1998:98 Bilaga 207

mjolkinvagning i Uppland och manga av béndernai det omradet skulle
kunna ténkas se kopplingen till Arla som lika gé&lvklar som kopplingen
till Gefleorten. En liknande handelse intra&ffade n&r Skovde
Mejeriforening fusionerades med Arla. Ett antal bonder gick da Gver
fran Skévde/Arlatill Falkopings Mejeri. Fran Arlas sida menar man att
det ofta har andra orsaker an rent ekonomiska att mjdlkbonder byter
mejeriforeningar. Lojaliteten mot den egna foreningen &r i allmanhet
hog.

Sava Gefleorten som Falkoping och Milko anser dock att det inte
gdr att avvika allt for mycket fran det pris som grannféreningen betalar
for mjolken eftersom bonderna da gar Over till den forening som
betalar bétre. En annan konsekvens kan naturligtvis vara att
bonderna/égarna agerar internt inom foreningen och  byter
ut/ifrégasitter foretagsedningen om priserna i den egna foreningen
under en langre tid & lagre &n grannfOreningarnas priser.
Mjolkbondernafoljer ofta priserna mycket noga och vissa menar att det
finns en stark kansla av att man skall ha lika betalt for ravarorna. Man
har svart att se det hela som ett foretag som ett & gar med vinst och det
andra med forlust. Mjolkbonderna & inte altid positiva till att
mejeriforetagen engagerar sig i vad man uppfattar som konkurrerande
verksamheter, till exempel juicetillverkning. Fran Arla sager man sig
ibland kunna iakttaga en tveksamhet fran bondernas sida nér det galler
at investera i produktion i andra lander, aen om detta kan vara
nodvandigt for en snabb expansion.

2.2 Malet i Marknadsdomstolen och
argumenten for och emot en fusion
mellan Arla och Gefleorten

Det mal som behandlats i Marknadsdomstolen rorde Arlas forvarv av
Gefleorten. Forvarvet genomfordes men upphévdes senare efter den
forhandling som beslutades av Marknadsdomstolen. Gefleorten hade,
innan fusionen med Arla, deltagit i diskussioner om fusionering mellan
ett antal av mejerierna i sodra Norrland. Gefleorten kom dock g att
fullfolja dessa diskussioner utan tog i maj 1990 kontakt med NO for att
fa deras syn pa en eventuell fusion med Arla. NO papekade att man sig
negativt pa Arlas redan starka stallning och att Gefleorten hade andra
mojligheter for att [6sa sina problem. NO holl éverldggningar med de
béda parterna. Ett fusionsavtal sl6ts i juli 1990 som innebar att
foretagen skulle fusioneras fran den forsta oktober samma &r. | augusti
beslutade Gefleortens stamma att fullfolja afféren. Den 6 september
anméalde Arlafusionen till NO for prévning enligt 20 8 KL och den 13
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september 1990 beslutade NO om “sadan undersokning som avses i 20
§ forsta stycket andra meningen KL, sk. férdjupad undersokning”. Vid
forhandlingarna framkom att Marknadsdomstolen inte var beredd att
acceptera  forvarvet. Den 12 november konstaterade
Marknadsdomstolen att Arla och Gefleorten efter férhandlingar
beslutat att upphava avtalet, och Marknadsdomstolen avskrev malet. |
figuren nedan illustreras turernai det aktuellamalet.

Gefleorten
Tidigare fusions- .-~ ] Forhandling,
tankar Fu%ion —| NO » MD [— fusionen
Milko |~ upphavs
Arla

Figur 1: Fusionen mellan Gefleorten och Arla upphévs

De argument som Arla férde fram var att en fusion skulle innebéra
effektiviserings- och rationaliseringsvinster vid transporter och
gemensamt utnyttjande av anléggningar vilket i sin tur skulle ge
mojlighet att skapa en grund for internationell konkurrenskraft.
Gefleorten ansag att man behovde rationalisera och investera i en
utstrackning man g hade resurser till gava. Samarbete med Arla var
den optimala I6sningen. En viktig bakgrund till fusionen var de da
aktuella diskussionerna om svensk associering till EU (genom
medlemskap eller avtal) och den harmonisering och avreglering som
var att vanta framgent. Marknaden for mejeriprodukter skulle 6ppnas
for utlandsk konkurrens i och med att gransskyddet minskade och
regleringssystemet avskaffades. Det ansags darfor vara av betydel se att
stéarka den internationella konkurrenskraften. Tva & efter det att
forvarvet upphavts [amnades darfor ytterligare en forvarvsansokan in
men dven denna avs ogs.

| malet gick Marknadsdomstolen pa NO:s linje och de argument
som férdes fram mot fusionen var huvudsakligen foljande:

Arla var redan dominerande, storst av mejeriféretagen, och
dessutom métte man ingen konkurrens als i fraga om konsumtions-
mj6lk. Det fanns heller inga egentliga substitutvaror. Utlandsk kon-
kurrens fanns framst pa marknaden for fruktyoghurt, ost samt mat-
fett. Situationen pa alla delmarknaderna, matfett undantaget, var
sadan att Arla maste anses ha en dominerande stallning (enligt
konkurrenslagen) som skulle komma att ytterligare forstarkas av
fusionen. Pa den for konsumtionsmjdlkprodukter och for fusionen
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relevanta marknaden skulle Arlai praktiken fa en monopolstalIning.
Marknaden var Gavle-Stockholmsregionen. Innan fusionen hade
Gefle 10 procent och Arla 90 procent. Efter fusionen skulle Arla
foljaktligen komma att ensam svara for 100 procent.

Koncentrationen i branschen ©Okade och man vantade fler
samgdenden med Arla. Koncentrationen var redan negativ ur
konkurrenssynpunkt och en fortsatt koncentration maste darfor
betraktas som en mycket allvarlig begrénsning av konkurrensen.
Oavsett gransskyddets eventuella férandringar var ingen storre
import att vanta pa den volym- och omséttningsméssigt viktigaste
marknaden; den for konsumtionsmjolk. Nyetablering av kon-
kurrenter ansdgs osannolik.

Dominanssituationen var forenad med risker for effekter pa pris-
bildningen (” monopolprisséttning”), effektiviteten eller annans
naringsutbvning. Samtliga dessa risker skulle accentueras vid ett
forvarv. Arlas forstérkta dominans kunde ta sig uttryck i att évriga
foreningar tvingades rétta sig efter Arla vad géller sortimentsbredd,
prissdttning, framtagande av nya produkter och sa vidare. Ett
forstarkt prisledarskap innebar mojlighet for Arla att fortséita med
den monopolprisséttningsprincip som den davarande offentliga
regleringen underbyggde och som forstarktes av den laga
priselasticiteten. Det skulle &ven bli svérare for 6vriga mejeriforetag
att utmana Arla genom priskonkurrens eftersom Arla hade mgjlighet
att svara med |lokala aktiviteter, till exempel underprisséttning eller
leveransvégran. Arla menade att regleringar med mera hdmmade
forekomsten av priskonkurrens oavsett forvarvet.

Arla och Gefleorten dberopade rationaliseringar vid transporter och
drift av anldggningar. Man menade att produktspecialisering och
samverkan mellan olika mejerier & viktig i strdvan efter stordrifts-
fordelar. Dessutom skulle mdjligheterna till produktutveckling oka.
NO ansdg dock att eventuella stordriftsfordelar var begrénsade i
fallet.

Marknadsdomstolen sade att forvarvet i sig hade en begrénsad
réackvidd men méste bedomasii ett vidare perspektiv. Forvarvet for-
hindrade majligheter till konkurrens pa Stockholmsmarknaden dér
Gefleorten hade en strategisk mgjlighet (som andra mejeriforetag i
stor utstréackning saknade); tillgdng pa ravara i nérheten av
Stockholmsomradet och mejerianl&ggningens geografiska belagen-
het. Detta var av vikt dd@ NO ansdg att det forelag transport-
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kanslighet som begrénsade andra mejeriforetags konkurrensmojlig-
heter. Arla pdpekade i det sammanhanget att blivande Milkos mejeri
i Graédo utanfor Hedemora, 1&g pa ungefar samma avstand fran
Stockholm.

Arlas forvarv av Gefleorten forhindrade mojligheterna for till
exempel Milko att forvarva Gefleorten. Det var av intresse att
foretagen vid sidan om Arla kunde bli sa starka som mgjligt.
Forvarvet skulle ddrmed dels forstérka Arlas dominerande stéllning,
dels forhindra Milko, eller annan part, fran att bli starkare. Detta
ansags medfora ett direkt forsvérande av eller hinder for annans
naringsutbvning.

NO s3g en tendens att Arla forst forvarvar alla mindre féreningar
inom insamlingsomradet, dérefter soker samarbete med foreningar i
norr och soder och slutligen med de nordiska mejeriforetagen. Pa sa
sétt elimineras inhemsk konkurrens sdval som konkurrens genom
import. Bakgrunden var att Arla bland annat samarbetade med
franska Soodial om tillverkning och distribution av yoghurten
Yoplait (som finska Valio hade licensrétt till pa den finlandska
marknaden). Forekomsten av fler internationella samarbeten pa
pekades liksom att diskussioner forts med danska MD Foods om en
strategisk alians. Dessutom hade Helsingborgs Mjolkcentral och
Arla diskuterat att Helsingsborgs produkter skulle ha Arlas varu-
marke pa sina produkter jamte det egna varumérket. NO stéllde sig
negativ till detta och det avtalets ikrafttradande var uppskjutet. Ett
annat exempel var samarbetet med Skanemejerier inom JO-bolagen.

Arlas konkurrenskraft pa den svenska marknaden bedomdes som
overlagsen och mdjligheterna att havda sig pa den internationella
marknaden ansdgs knappast kunna vara beroende av forvarvet av
Gefleorten. Aven om Arla skulle kunna forbéttra sin internationella
konkurrenskraft och expandera internationellt vagde det allmannas
intresse av en fungerande konkurrens pa den svenska marknaden
tyngre. Det var ocksa viktigt att andra foretag an Arla skulle kunna
komma ifraga for internationella samarbeten. En stark inhemsk
konkurrens ansdg NO vara grunden for internationell konkurrens-
kraft, medan Arla hdvdade att inhemsk konkurrens saknades och
inte heller var realistisk efter en avreglering av branschen.
Konkurrensen skulle i forsta hand komma frén de Gvriga nordiska
landernai samband med EU-medlemskapet.
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Dessutom papekades att forvarvet berdrde en betydande del av
befolkningen och att vasentliga samhéllsintressen paverkades.

Om forvérvet forhindrades kunde ett stort antal medlemmar komma
att lamna Gefleorten och andluta sig till Arla. For att férhindra en
sadan utveckling forbjods Arla ett erbjuda Gefleortens medlemmar
merbetalning eller annan tillaggsforman vid leveranser till och/eller
medlemskap i Arla.

Mot bakgrund av ovan namnda argument och motargument
upphévdes forvarvet. Ungefar samtidigt var tva andra forvarv
mellan mindre mejeriféretag och Arla aktuella. Dessa férvarv,
Olandsmejerier och Skévdemejerier, godkandes emellertid. Olands-
mejerier kompletterade sedan tidigare det egna sortimentet med
Arlas produkter och Arla stod for séljbearbetningen pa marknaden.
Olandsmejerier hade en stor andel smartillverkning och tillverkning
av standardmjoélkpulver vilket skulle kunna innebéra problem for
foretaget nar exportfinansieringen avreglerades. Olandsmejerier
skulle med andra ord fa svart att klara sig pa egen hand om inte
produktionen forandrades. Mojligheten till sadana forandringar
bedomdes emellertid som liten pa grund av litet marknadsunderlag
inom rimligt transportavstand samt pa grund av de kostnader som &r
forknippade med produktutveckling. Foreningen var i behov av
samarbetspartners for att kunna utvecklas. Férutom Arla saknades
rimliga alternativa partners.

Trots att NO ansdg att forvarvet i sig hade en rad skadliga effekter,
bland annat forstarkte Arla sin stéallning pa marknaden for hardost och
forsvarade 6vriga foreningars naringsverksamhet, s ansag NO dock att
fusionen skulle tilltas. Beslutet motiverades pa foljande sétt: “ Genom
fusion med Olandsmejerier forstarker Arla sin dominerande stallning
pa den svenska marknaden for mejeriprodukter. NO konstaterar efter
en fordjupad undersokning att en fusion med Arla far negativa effekter
men att den for Olandsmejerier framst&r som den enda praktiskt
mdjliga. Fusionen kan darfor g anses otillborlig fran allmén synpunkt
och sdledes inte heller skadlig i konkurrenslagens mening.” *2

12 Pris och K onkurrens 1991:1, 33-42
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2.3 Utvecklingen efter att fusionen upphévts

Fusionen mellan Arla och Gefleorten upphévdes altsd och den
intressanta fragan har ar vilka effekter detta fick for de bada bolagen
och for konkurrensen i branschen. Som motiv fér fusionen angavs att
det var en mgjlighet att rationalisera, effektivisera och stérka den
internationella konkurrenskraften. Forsvarades detta arbete som en
foljd av forbudet? Var det genom férbudet majligt att forhindra att Arla
forgérkte sin dominerande stéllning och stérkte de 6vriga aktérerna sin
stélining genom Okat samarbete eller samverkan, vilket utgjorde motiv
till att upphéva fusionen. Andra motiv for forbudet var att en fusion
skulle leda till negativa effekter pa prishildning, effektiviteten och
annans naringsutdvning. Forhindrades dylika effekter av att fusionen
upphéavdes? For att kunna fora ett resonemang kring dessa frége-
stédlningar s3 kommer férandringar i foretagens omgivning av
betydelse foér utvecklingen i branschen att beskrivas inledningsvis.
Dérefter diskuteras de olika foretagens agerande efter det att forvérvet
upphavts.

23.1 Avregleringarna och EU-ateruppréttad
konkurrens pa reglerad marknad?

De mest centrala forandringarna har att gora med féréndringarna av
regel systemet och den nya jordbrukspolitiken samt de forandringar som
foranletts av det svenska medlemskapet i EU. Riksdagen fattade i juni
1990 ett beslut om att inféra en ny jordbrukspolitik 3. Denna tradde i
kraft 1 juli 1992 och syftade till att avreglera jordbrukssektorn och att
anpassa produktionen till marknadens efterfragan. Bakgrunden till
avregleringarna var bland annat att livsmedel ssubventionerna tog en
alt storre del av den statliga budgeten, samtidigt som bondernas
reapriser §6nk och de inhemska priserna |3g 6ver véarldsmarknads-
nivan. | syfte att underl&tta anpassningen inom branschen sa infordes
under en Overgangsperiod nya regleringar och bidrag. For mejeri-
néaringen infordes under perioden ett forenklat utjamningssystem utan
exportfinansiering, som sedan helt forsvann. Avgifterna inom det nya
systemet fick inte anvandas fOr att ge exportbidrag. Effekterna av
avregleringarna var bland annat att produktionsnivan maste anpassas
till den inhemska efterfrégan vid en viss prisniva. Detta torde ha
medfort en minskning av produktionsnivan och en sankning av priset

13 Jordbruksverkets rapport 1995:7
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pa de produkter som var billiga att framstélla, till exempel konsum-
tionsmjolk. Priserna pa 6vriga produkter vantades stiga. En effekt av
avregleringarna & att prisséttningen idag ar fri.

Darefter har politiken ocksa férandrats genom EU-medlemskapet.
EU:s jordbrukspolitik syftar sedan 1992 till att genomfdra reformer
som minskar problemen med laga inkomster for jordbrukarna,
overproduktion, negativ inverkan pa miljon samt 6kande kostnader for
jordbrukspolitiken. Reformer genomférdes 1995/96. Nya produktions-
begransningar och mgjligheter att minska produktionskvoter har inforts
och vissa priser har sankts.

Pris- och marknadsreglering for mjolk inom EU har sin utgangs-
punkt i ett s& kallat riktpris, avsett for mjolk med en fetthalt pa 3,7
procent. Detta & endast ett efterstravat producentpris inklusive tran-
sportkostnader till konsumenttéta regioner. Riktpriset faststalls varje ar
av ministerradet. De rorliga inforselavgifterna som tidigare skyddade
den interna marknaden har ersatts med tullar (sedan 1 juli 1995) som &r
faststalldai ECU. Tullarna kommer att reduceras med 6 procent per ar
till och med 2001. Om marknadspriset faller under det sa kallade
interventionspriset kan EU-kommissionen kopa upp skummjolkspulver
till interventionspris och smor till ett pris ndgot under interventions-
priset. Exportbidragen skall motsvara mellanskillnaden mellan det in-
hemska priset och varldsmarknadspriset .

Produktionskvoter (mjolkkvoter) har anvants sedan 1984 i syfte att
aktivt sokt begrénsa produktionen inom EU. Nuvarande kvotsystem &r i
kraft till och med kvotaret 1999/2000. Kvotsystemet utformas
nationellt for varje land. Om den nationella kvoten Gverskrids skall de
producenter som levererat for mycket betala en tillaggsavgift pa 115
procent av riktpriset pA mj6lk. Denna avgift kan samlas in pa gardsniva
eller fran mejeri (vilket & fallet i Sverige). Systemet fungerar sa att ala
gardar f& en kvot, dessa summeras och ger mejeriforetagens kvot,
vilka summeras till landskvoten. | Norrland hade man vid inférandet av
systemet stora problem med att redan genomférda forandringar i
produktionssystemet inte var i fas med de uppgifter som kvotsystemet
byggde pa. Det ledde till att vissa som inte langre var verksamma inom
branschen tilldelas kvoter medan andra som nyetablerat eller utokat
produktionen inte fick ngon kvot.

Mjolkkvoterna var mycket omdiskuterade inom branschen enligt
uppgifter i arsredovisningar fran den tidpunkten. Idag & tongdngarna
nagot mindre kraftiga, men mjolkkvoterna &r fortfarande under debatt.
Vissa menar att man inte far ndgon langsiktig strukturomvandling med
ett kvotsystem. Det positiva & att man vet ungefér hur mycket mjolk
man har majlighet att f& avséttning for. Andra som & motstandare till

 Mejerierna, 1996
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regleringar i stort & av naturligt skal dven motstandare mot mjolk-
kvoterna. A andra sidan & det oklart hur stor praktisk betydelse som
kvotsystemet har for till exempel mdjligheter att strukturomvandla,
rationalisera eller effektivisera branschen. Milko har till exempel ingen
primar 6nskan om att producera mer an vad kvoterna tilldter eftersom
det innebar svarigheter att finna avséttning for ytterligare produktion.
Sverigetotalt ligger dock hittills dver landskvoten.

EU-intradet, avregleringarna och de pafdljande prisforandringarna
medforde att 16nsamhetsrelationerna mellan olika produktgrupper blev
helt annorlunda. Kombinerat med minskat antal bdnder och en svag
svensk valuta medforde detta att det tidvis rédde mjolkbrist efter EU-
intrddet. Med en Okad produktion och starkare valuta blev situationen
snarast den omvanda under 1996 enligt vissa sagesman. Under 1997
har den trenden forstérkts genom en fortsatt stark krona, Okande
mjdlkinvagning samt 6kad import av mejeriprodukter, framst ost.

Fran och med 1 juli 1995 tillampar EU det senaste GAT T-avtalet pa
flertalet varuomréden. Detta innebar ett dtagande att minska grans-
skydden samt vissa internstdd och exportstod fram till & 2000 *.
GATT avtalet innebér att i-landernas exportsubventioner for mejeri-
produkter skall minskas med totalt 36 procent t.o.m. 2001. Allt
gransskydd skall omvandlas till tullar i fasta kronor eller i procent pa
importvardet. Dessa tullar skall sedan successivt reduceras. Dessutom
maste marknadstilltrade ges alla lander (det vill siga garanterad
import). Denna skall motsvara 5 procent av konsumtionen ar 2001.
Inom EU géller principen fér Cassis de Dijon efter det kénda réttsfallet;
livsmedel som &r lagligt tillverkade i ett medlemsland kan endast nekas
import till ett annat medlemsland med grund i vetenskapligt belagda
risker for den allméanna folkhéd san. (Mejerierna, 1996)

Effekterna av dessa olika regler har enligt skriften Det Globala
Mjolkspelet (Mg erierna, 1996) medfort att EU:s ostexport i synnerhet,
men aven exporten av kondensmjolk, helmjolkspulver, flytande mjolk
och gradde med mera, maste minskas. Samtidigt kommer importen av
samtliga mejeriprodukter till EU att 6ka som en foljd av det okade
marknadstilltradet. Dessutom blir den inre marknaden mer kanslig for
forandringar i vérldsmarknadspriserna da gransskydden omvandlas till
tullar. Da véarldsmarknadspriserna ofta faststélls i dollar kommer en
svag dollar att innebara |aga varldsmarknadspriser i andra valutor. En
forgérkning av den egna valutan kommer att medféra att egna
produkter blir dyra och erséttningen for dessa vid export blir 13g. En
eventuell gemensam valuta minimerar valutariskerna vid handel och
leder till forutsdttningar for 6kad handel. En dlutsats som fors fram i
Det Globala Mjdlkspelet & att mejeriforetagen inom EU kommer att

> Jordbruksverkets Rapport 1995:7, s.1-2



SOU 1998:98 Bilaga 215

forsoka hitta nya marknader inom EU, med 0kad inhemsk konkurrens
och prispress som foljd.

Stod till mjolkproduktionen i norra Sverige har under senare ar
betalats ut dels som pristillagg och dels som djurbidrag, sa kallat
kobidrag. Pristillaget & en kompensation for hogre produktions-
kostnader. Det finns fem olika stédomraden, med olika stodnivéer,
ersattningen varierar med 9-105 6re per kilo levererad mjolk. Dessutom
har mejeriféreningarna i norra Sverige kompenserats for hégre intran-
sportkostnader via ett bidrag pa ca 5-10 6re per kg invagd mjolk.
Denna stod form &r riktad till mejeriféreningarna

Handeln inom EU, och dérmed den internationella expansionen, har
forst under 1997 kunnat ta riktig fart, menar en representant for
branschen. EU:s inforselskydd forhindrade tidigare en seris
expansion. NNP konstaterar i sin arsredovisning fran 1996 att EU:s
regelandringar samt Gverskottet pa mjolk inom EU medfort ett Okat
flode Over granserna. Dessutom innebar kronkursens utveckling att
importen blev hilligare. En effekt var att ostexporten gick upp med
cirka 30 procent. Prishdjningar genomférdes for att kunna héja avrak-
ningspriserna.

Tidigare, under marknadsregleringarna, togs en forséljningsavgift ut
pa farsk mjolk (det vill siga pa produkter som ansags |6nsamma).
Pengarna fordelades sedan tillbaka till foretagen i forhdllande till
invagd mjolk. | praktiken overfordes alltsd resurser fran en typ av
forddlad produkt (mjolk) till andra produktgrupper (som inte var
foremd for forsdjningsavgifter). Under regleringssystemet hade
Sverige darfor relativt sett [&ga priser pa smor och ost. Syftet var da att
sékerstélla en jdmn |onsamhet oavsett foretagets produktionsinriktning.
Detta gynnade foretag som till exempel hade en stor ostforsajning.
Norrmejerier, som har en stor férsdjning av farskmjolk, har enligt
marknadschefen fatt forutsittningar for béttre |onsamhet efter att
avgiften tagits bort.

Den traditionella omrédesindelningen medforde att foreningarna
inte direkt konkurrerade sinsemellan vad gédlde produkter och
geografiska omraden. Samarbeten fanns genom till exempel Riksost.
Den nya konkurrenslagstiftningen medforde att detta samarbete
frivilligt 10stes upp, varefter man bildade ArlaOst, NorrOst och
SkaneOst. Dessa tre fick bygga upp egna sdjkarer och egen
distribution, vilket tidigare skotts genom Riksost. De tre mejeri-
foreningar som ingdr i NorrOst ansokte om icke-ingripandebesked
enligt 20 8 KL, och i andra hand om undantag fér samverkan enligt 8 §
samma lag. Det senare beviljades bland annat med motiveringen att
foretagen vardera hade relativt smd marknadsandelar och den storste
konkurrenten hade en marknadsandel Gverstigande 50 procent pa
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marknaden for hérdost . Vissa varumarken &gs gemensamt av
mejeriféreningarna. Nagra av dessa har sdlts, men Y oggi, Bregott och
Barry finns fortfarande kvar. Under 1997 kopte Arla ut Latt & Lagom,
som man hade patent pa, vilket gjorde att de andra inte kunde tillverka
det. Dessutom samarbetar fortfarande Arla och Skanemejerier inom
JO-bolagen. Konkurrensverket utredde under fyra & om dessa
samé&ganden skulle till&tas och fattade i borjan av 1998 ett beslut om att
samarbetet kring produkterna Svenskt Smor, Béarry och Yoggi skall
upphora fore utgangen av & 1999. Samarbetet kring Bregott far fortga
ytterligare ett ar. De svenska megjeriforeningarna distribuerar dock
fortfarande varandras speciella produkter, till exempel vissa fil- och
yoghurtméarken. Dock har man fétt andra pd dessa avtal, for att fa
godkénnande av Konkurrensverket.

2.3.2 Arla och Gefleortens agerande efter fusionen

De mad som Arla hade for sin verksamhet tiden efter att fusionen
upphdvdes var att behdlla sin marknadsledande stdllning pa den
svenska marknaden, att vara god tvda i Ovriga nordiska lander samt
fungera som nischaktoér i lander som Frankrike, England och Tyskland.
Maélet var dven att exportera till dvriga EU-lander samt till [6Gnsamma
marknader utanfor EU. Under 1990-talets forsta ar hade ett medvetet
utvecklingsarbete resulterat i att Arla forandrat sin produktmix i
riktning mot mer foradlade produkter bade for den inhemska
marknaden och for export. Under rakenskapsdret 1993/94 noterade
Arla rekordhdga marknadsandelar for nagra av de mest konkurrens-
utsatta produktgrupperna. De okade marknadsandelarna sags som
tydliga tecken pa att Arlavar konkurrenskraftigt."’

Arlas VD menar att Geflemdlet var en klar signal till Arla att man
inte kunde rékna med vytterligare tillvaxt inom Sverige. Han anser
vidare att Arla darigenom har tappat i styrka, relativt sett, i forhallande
till de storsta konkurrenterna i de nordiska grannlénderna. Enligt
honom har MD Foods i Danmark tillsammans med Kléver Maelk 86
procent av marknaden som ett resultat av en rad fusioner under senare
ar. | Danmark saknar man fusionskontroll. Likasa har Valio i Finland
nagonstans mellan 70 och 75 procent av den finlandska marknaden.

Arla expanderade pa den internationella marknaden, trots att
fusionen inte blev av, men foretagets VD anser att det dock var forst i
och med EU-intradet som Arla pa allvar kunde borja expandera
internationellt. Tidigare var det endast mycket hogforadlade produkter

16 K onkurrensverkets beslut Dnr. 1280/93
Y Arlas Arsredovisningen fér 1993/94, ordférandens kommentarer
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som exporterades till Gvriga Europa, pa grund av EU:s preventiva
inforselskydd. Under 1994 etablerade dock Arla forsdjning av hardost
i tolv lander utanfér Sverige och réknade sig dérmed som en av detio
storsta osttillverkande féretagen i Europa. Arla Overtog dven delar av
Riksost, i samband med att det féretaget uppldstes, och bildade bolaget
Arla Ost samt Arla International. Arlas storsta exportmarknader for ost
ar Finland, Grekland Ryssland och Spanien. Tidigare var &ven Italien
och Iran stora exportmarknader. En okad efterfragan pa ekologisk
mjolkravara iakttogs under 1996 i Holland, Tyskland och England
vilket Arla sig som en framtida mgjlighet for det egna foretagets
produkter.

1996 hade Arla uppnatt sin malséttning att etablera dotterbolag i de
ovriga nordiska lander. | Danmark pabdrjades samma ar ett samarbete
mellan Arla och den dominerande aktoren i Danmark MD Foods i ett
gemensamt bolag, AM Foods, som skulle tillverka och sélja kaffe- och
chokladpulverprodukter. Arla &ger en tredjedel av det foretaget, som
producerar sina produkter i Kégerdd utanfor Helsingborg. Arlaoch MD
Foods &ger &ven Scandiary K/S i Danmark som skall verka inom
produktutveckling, forsdljning och marknadsféring av functional foods
i Europa. For det traditionella mejerisortimentet har Arla ett eget
forsdjningsbolag i Danmark och MD Foods arbetar sedan manga ar
med eget sdljbolag i Sverige och & en av de stbrsta ostexportorerna till
den svenska marknaden. Arla hade etablerat dotterbolag i Ryssland,
Estland, England och Tyskland till och med 1994. Det besltts
sedermera att den ryska verksamheten skulle sdljas och att marknaden
skulle bearbetas pd annat sitt. Aven Norge bearbetas via ett bolag.

Den finska etableringen har uppvisat positiva resultat. Arla hade
sedan etableringen 1994 erhdlit 15 procents andel av den totala
forsdljningen av yoghurt, 5 procent av ostforsdljningen samt 6 procent
av barnmatsforsaljningen i Finland 8. Arlaforklarar framgangarna med
att foretaget genom marknadsforing lyckats Overvinna den finska
missténksamheten mot svenska produkter. VD anser att Arla helatiden
Okar sina marknadsandelar i Finland for andra férskvaruprodukter och
malet & att i framtiden erhdlla en position som andra eller tredje storsta
foretag pa den finska marknaden. Man har dven en likartad malséttning
vad géller Danmark.

Arla driver inte i nagon stdrre utstrackning mejeriverksamhet
utanfor Sverige. Man har dock gétt in i antal joint-ventures med andra
foretag, framfér alt i Tyskland. Ett argument for detta & att
produktionssamarbete och gemensam marknadsforing kan skapa en
mojlighet for mindre foretag att fungera som en motvikt mot de stora
internationella foretagen. Man beskriver ocksd den framtida kon-

18 Forsstrom, 1996
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kurrensen pa den europeiska mejerimarknaden som en konkurrens
mellan stora varumérkesforetag och foretag som satsar pa |agpris-
produktion i storskaliga anléggningar. Om inte foretag som Arla och
andra nationella mejeriforetag klarar av att deltai en sddan konkurrens
riskerar de att bli ravaruleverantorer till de multinationella jattarna,
enligt en arsredovisning fran Arla.

Arlahar &ven ansett det viktigt att hoja produkternas foradlingsgrad.
Detta har medfort att den externa upplaningen okat. Arla har dock
fortfarande en god soliditet, men kapitalfragan ar den kanske viktigast
framtidsfragan for Arla och kan i framtiden betyda en forandrad
inriktning for koncernen. Arla hade 1997 en export pa ungefar 1,6
miljarder, av en total omséttning pa 13,3 miljarder. Exporten uppgick
altsatill ungefar 12 procent av omséttningen.

Gefleortens agerande efter det att fusionen upphavts kan beskrivas
som en omstart vilket inneburit att sdvél verksamhetsinriktning som
produktion forandrats. Gefleortens marknadschef sdger 1997 ait
upphavandet av fusionen inneburit att Gefleorten har hamnat pa
efterkdlken i vissa frégor, till exempel vad géller datorisering,
elektronisk handel och inte minst produktutveckling. Resurserna har
istdllet anvants for att genomfdra rationaliseringar och koncentrera
verksamheten till farska mjolkprodukter. Gefleorten har valt att i stérre
utstréckning én tidigare poangtera att Gefleortens mejeri tillverkar
produkter som & férska och att de erbjuder den lokala marknaden
produkter med hog kvalitet. Det som kommer fran mejeriet skall sta for
farskhet. Vid sidan om detta har ett omfattande arbete dven lagts ned pa
att rationalisera produktionsanléggningar och distributionssystem, trots
att inte fusionen blivit av. Leverans av " dagstappade produkter” anses
vara det starkaste villkoret for dverlevnad. Mjolkbehandling nattetid
har @ven inforts och ansetts vara nddvandigt for att Gverleva pa den
lokala marknaden. Ostmejeriet i Skérplinge har lagts ned, liksom
matfettsproduktionen. Verksamheten har koncentrerats till ett mejeri.
Marknadschefen tror inte att branschen som helhet hade paverkats om
forvarvet hade blivit av. Gefleorten skulle ha utgjort en mycket liten
del av Arlas total verksamhet. Han anser vidare att en fusion med
Milko hade haft storre betydelse fér Milko men menar att Milko &r ett
starkt foretag i dagsléget trots att inte Gefleorten och Milko gick
samman. Forsdljningen av egenproducerade produkter minskade
mellan 1993 och 1995 medan forsaljningen av inkd pta produkter tkade
1994. 1996 forandrades den tidigare trenden och de egna produkternas
procentuella andel 6kade, om &n mycket svagt.

Den svenska andutningen till EU skapade en hel del oro i
foreningen. Det ansags innebéra storre marknader for ost och matfett
men &ven storre konkurrens pa hemmamarknaden. Den Gppna
marknaden ansdgs stélla nya krav pa resurser och finansiell styrka vad
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gdller forskning, produktutveckling och marknadsféring samt &nnu
hogre krav pa kostnadseffektivitet och rationalitet. Foretaget bedomde
aven framtiden som oviss och fruktade att kommande avregleringar
skulle komma att innebéra minskad 16nsamhet. Mot bakgrund av detta
forsokte man annu en gang fusionera med Arla vilket Konkurrens-
verket 1995, efter ansokan, nekade till. Efter det andra avslaget pa
ansbkan om fusion med Arla har man annu tydligare forsokt befésta
“ Gefleortens — Ditt lokala mejeri” bade hos kunder och konsumenter.
Nyckelord &r till exempel férskhet, kvalitet, narhet, naturlighet och
milj6™. Davarande VD for Gefleorten, som tidigare var produktutveck-
lare pa Arla, ansdg att medlemskapet i EU inte bara forde med sig
negativa effekter for foretaget utan att det kunde vara till férdel for
Gefleorten och leda till forbéttrad |6nsamhet pa det egentillverkade
sortimentet under forutséttning att marknadspriserna skulle kunna
bibehdllas.

Aven produktutvecklingsmassigt har Gefleorten vidtagit vissa
agarder efter Arlas forvarvsforsok. Under 1993 blev Gefleorten
tvungen att mota konkurrensen frén nya marken som Anglamark och
BRA-mjdlk och BRAfil. Detta ledde till att de under 1994 startade den
forsta ekologiska mjolkproduktionen enligt KRAV-organisationens
regler. Samma & borjade Gefleorten dven att legotillverka langfil for
Arlas rékning. Utokning av legotillverkning ses som en mgjlighet infor
framtiden. | juni 1995 lanserade man 1,5 liters forpackning med
mellanmjdlk som blev en forsaljningssucceé.

Vid sidan om forsaljningen direkt till dterforsdljare sidljer aven
Gefleorten till storhushdlls-grossister. Gefleorten samarbetar med
grossister inom det egna omradet samt med en grossist som bearbetar
norra Sverige. Under 1995 kunde det konstateras att konkurrensen i
form av distribution via storhushdllsgrossist medfort att mejeri-
produkter, om an i begrénsad utstrackning, sdljs over de tidigare
mej eriomradesgranserna. Under 1996 hardnade konkurrensen och nya
aktorer etablerade sig pa storhushdllsmarknaden. Ett exempel pa den
okade konkurrensen pa detta omrdde & att Umed Kommun via
grossisten Heidenborgs beslutade att kdpa mjolk fran Gefleortens
istéllet for fran Norrmejerier. Affaren iscensattes dock aldrig. Aven i
den direkta forsaljningen sker ett visst gransoverskridande. Gefleorten
sdljer Kalimera utanfor sitt eget omrade via Milko. Sjalv tar man in
produkter fran Norrmejerier, NNP, Milko, Arla och Skanemejerier.
Gefleorten legotillverkar idag A-yoghurt och Iangfil for Arlas rékning.
Marknadsandelen var vid fusionsforsoket 1,6 procent av invagd mjdlk,
idag & den nagot mindre (1,4 % 1995). Pa farskmjolksmarknaden &r
marknadsandelen 1,8 procent.

1° Blomé, 1996
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2.3.3 De 6vriga mejerifGretagens agerande

Skanemejerier och Helsingborgs Mjolkcentral fusionerade i borjan pa
1990-talet till dagens Skadnemejerier. Skanemejerier har under 1990-
talet ingétt i olika typer av samarbeten med utlandska aktorer pa
mejerimarknaden. Man har sedan nagra ar tillbaka ett gemensamt bolag
med det danska mejeriet KIover Magelk, for tillverkning och forséljning
av ost i Polen. Under borjan av 1996 6kade mjolkinvagningen i detta
bolag med 40 procent. Dessutom har Skanemejerier ost export till
bland annat Finland, Norge, USA och Australien. ProViva séjs i
Finland och Tyskland. Under 1996 bildade man ett gemensamt bolag
med ett tyskt meeriforetag. Bolaget heter HASKA och skall sdlja
ProViva. Man har under 1996 &ven tecknat ett samarbetsavtal med
finska Milka. De bada foretagen har darmed exklusiv rétt till att sdlja
varandras produkter pa respektive marknad. MD Foods uppger att man
har ett samarbete med Skanemejerier som gor att deras produkter kan
distribueras over delar av Sverige ® (MD Foods samarbetar som
tidigare sagts &ven med Arla).

For framtiden finns ett behov av att utveckla starka varumérken som
td konkurrens. | sparen av galna kogukan har konsumenternas
medvetenhet om ursprungsland Okat vilket gagnar svensk mat. Ett antal
foretag har bland annat av den anledningen gétt samman och bildat
Sydsvensk Radgivning AB. Arla och Skanemejerier har vardera 20
procents agarandel i det bildade bolaget. | dvrigt & det kompetensen
kring unika nischprodukter som Skanemejerier soker utveckla for att
oka forsdljningen i Europa. Overtagandet av Gasenes andelar i AB
Vastgota Mjolkforadling kan ses som ett led i denna stravan. Vad
gdller ost forsoker man 6ka andelen profilostar; till exempel andrades
Port Salut till Glimminge Port Salut. Skanemejerier har aven haft
framgang med sina tema ostar; Paskprast med flera. Man exporterar
cirka 6 procent av den totala ostproduktionen, i forsta hand till Finland.

Ett antal innovativa forandringar har &ven genomforts under 1990-
talet. 1995 genomfordes en lyckad lansering av 1,5 liters mellanmj6lk-
forpackningar. Under 1996 féljdes denna upp med 1,5 liter standard-
mjolk. Kégerods Mjolkprodukter AB, ett litet mejeri inom Skane-
mejeriers omrade, har bemétt lanseringen genom att sdlja mjolk i tva
liters plastdunkar (Skanemejerier &ger dock 30 procent av Kégerdd). Pa
Skanemejerier anser man dock att den storsta konkurrensen kommer
ifran substitutdrycker. Sedan tva ar tillbaka har Skanemejerier dven en
storhushallsorganisation som har strax under 4.000 kunder inom bland
annat sjukvard och skola. Man verkar aven for att mjolk skall serveras
paforskolor och skolor.

% Enligt MD Foods foretagspresentation.
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Att Arla har en dominerande stéllning pa den svenska marknaden,
trots att forvarvet med Gefleorten inte kom till stand har bland andra
Milko kant av. Arla priskonkurrerade under 1996 med Milko i
Varmland vilket Milko menar ar svart att méta for ett mindre foretag.
Inte heller & det sarskilt enkelt for ett mindre féretag att anvénda
prisvapnet pa Arlas "hemmamarknad” for att darigenom beméta Arlas
offensiv. En okontrollerad priskonkurrens pa delar eller hela
marknaden & inte mdjlig pa langre sikt. Om man inte kan finna négon
l6sning pa detta problem uttalade ordférande i Milko i arsredovis-
ningen 1996 att man maste arbeta mot att skapa ett enda foretag i
Sverige.

Mejerierna i mellan- och norra Sverige samarbetar i viss utstrack-
ning med varandra. N&r Riksost delvis upphdrde med sin verksamhet
1992 och 6vertogs av Arla bildades NorrOst i ett samarbete mellan
Milko, NNP och Norrmejerier. Till en bérjan skétte bolaget endast
marknadsféring och forsdljning nationellt men aven exportférsalj-
ningen av ost har kommit att ingd som en del i NorrOsts verksamhet.
Milko etablerade ett eget exportbolag i Holland, samt skaffade agenter
i USA, Storbritannien och Grekland, som en forberedelse infor EU.
Dessa kanaler kan man nu utnyttja i Norrost. Samarbeten organiseras
genom dessa bolag pa flera olika sitt, beroende pa marknad och
intresse. | nagra lander samarbetar man med Skanemejerier vad géller
ostexporten. Milko har &ven ett inkopssamarbete med NNP och
Norrmejerier sedan flera &r tillbaka avseende diskmedel och diverse
driftsrel aterade produkter.

Milko pdborjade &ven ett samarbete med NNP inom ramen for
NorrSmér, numera Nordic Food Ingredients, i borjan pa 1997. Pa detta
sitt var det mgjligt att sdkerstélla en bra intékt fér den mjolk som
mejeriforetagen inte har avséttning for pa hemmamarknaden. Milko
diskuterar aven med andra mejeriféretag om samarbeten vad galler
produkter till annan livsmedelsindustri och for nya specia produkter.
Milko anser &ven att man maste produktutveckla for att fain produkter
med hog kvalitet och stort marknadsvérde i andra kanaler i framtiden.
Milko koper vidare Overskottsgrddde av Gefleorten for att tillverka
smor och man tillverkar ocksa Gefleortens KRAV -produkter. Man har
aven legotillverkning av creme fraiche.

Aven NNP har under 1990-talet arbetat med att utveckla en
kvalitetsprofil och lanserat begreppet "rent norrlandskt”. NNP strévar
liksom de Gvriga mindre mejeriforetagen efter att bevara den néarhet
mellan producent och konsument som bade garanterar farska livsmedel
och skapar ett dmsesidigt fortroende samtidigt som de vill utveckla
andelarna pa ett riksdistribuerat sortiment. Foretaget har satsat pa det
ekologiska sortimentet som innehdler mjdlk, fil och yoghurt, trots att
ekologisk mjolk haft en negativ utveckling. NNP anser att efterfragan
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pa ekologiska produkter & storre i storstéderna och att den kommer att
Oka i framtiden. Liksom 6vriga mejeriféretag har &ven NNP lanserat
nya forpackningar och lanseringen av 1,5 liters Gable Top férpack-
ningen med mellanmjolk har varit en framgang. NNP har &ven viss
export, de har bland annat borjat exportera bredbar ost till framst
Finland med goda resultat.

NNP réknar med ett okat konkurrenstryck inom alla marknads-
segment, &en pa konsumtionsmjolksmarknaden dar man noterat en
Okad aktivitet bland ovriga svenska mejeriféretag. NNP:s VD har sagt
att en sammanslagning av mejeriforetag ar ofrankomlig pa sikt till foljd
av det rédande konkurrenslaget. De ser darfor att ett fordjupat sam-
arbete med Milko &r tankbart. Milko har gjort liknande uttalanden.”

Gemensamt for samtliga mindre mejerier & problemen med att
uppna en tillrackligt hog Ionsamhet i verksamheten samt kansligheten
for foréndringar i den omgivande miljon. Avregleringarna och EU-
medlemskapet har paverkat deras I6nsamhet och |6nsamhets-
relationerna mellan olika produktgrupper har forandrats. Mot bakgrund
av detta har till exempel Falkopings Mejeri &ndrat produktions-
inriktning. Med en Okad satsning pa farskvaror och special produkter
vill de bade forbéattra |6nsamheten och garantera en jamn inkomstniva
Idag har man drygt 20 procent av invagningen som farskvaror, malet &
cirka 30-40 procent. Milkos VD anser att det &r viktigt att fortsétta
arbetet med ostexporten darfér att denna Gver léngre tidsperioder &r
mer |6nsam an export av skummjolkspulver och smdér.

2.4 Effekter av branschutvecklingen efter
forvarvets upphavande

Konkurrenslagen syftar i grunden till att uppréatthdla en fungerande
konkurrens eftersom detta pa sikt anses vara positivt for konsumenterna
och fér branschen. Bland de ténkta positiva effekterna kan effektiv
resursallokering, en ur konsumentens synvinkel gynnsam pris-
utveckling samt en storre utvecklingskraft i branschen som helhet
namnas. Det & dessutom viktigt att de svenska foretagen & kon-
kurrenskraftiga aven internationellt. Ett av NO:s argument for att
upphéva fusionen mellan Arla och Gefleorten var att fusionen riskerade
leda till att dylika positiva effekter inte skulle uppnas. | det foljande
skall darfor intensiteten i konkurrensen, effektiviteten, prisbildningen
och utveckling i branschen efter att fusionen upphévts beskrivas och
diskuteras.

2 Mejeriernas klipparkiv, uppgifter fran Varmlands Folkblad 970514 samt
Hudiksvalls tidning, 970507.
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24.1 Intensiteten i konkurrensen

En intensiv konkurrens innebér att konkurrenterna bevakar varandra
och vidtar atgarder i syfte att bemdta konkurrenternas nuvarande och
forvantade framtida agerande. Konkurrensen mellan de svenska fére-
tagen i megeribranschen & i den bemarkelsen intensiv eftersom
konkurrenterna bevakar varandra och féljer utvecklingen inom olika
produkt- och marknadsomraden samtidigt som man, enligt vissa sages-
man, sbker doélja vissa av de egna férehavandena. Den gemensamma
uppfattningen i branschen & ocksa att utvecklingen under 1990-talet
har gatt mot en 6kad konkurrens framst pa marknader for foradlade
produkter som ost och yoghurt men aven pa marknaden for farska
mj6lkprodukter. Branschforetradare menar att det finns konkurrens pa
mejeriprodukter i stort &ven om mjélkmarknaden & mindre utsatt for
direkt konkurrens. For att gora en riktig beddmning av konkurrensen
bor man déarfér ta hdnsyn till de fyra marknaderna for mej eriprodukter;
matfett, farskmjolk, mjélkpulver och ost. Férutom rena mejeri-
produkter kan man &ven betrakta konkurrensen pa dryckesmarknaden i
stort (till exempel Coca-Cola och liknande produkter).

Arlas VD menar att konkurrensen mellan de svenska mejeri-
foretagen har 6kat och att den relevanta marknaden har vidgats i och
med att det kommit in nya aktorer pa marknaden. Han havdar vidare att
det finns farska mjolkprodukter fran Milko, Falkoping och Skane-
mejerier pa Arlas traditionella marknader, bade via grossist och i
direktdistribution. Milkos Bollnasfil finns i ett stort antal butiker i
stockholmsomrédet. Lokala varumérken &r ofta bra varuméarken, menar
Arlas VD och namner, férutom Bollnasfil, Dala Y oghurt och Fjallfil.
Dessa varumédrken séljs saval lokalt som i andra regioner. De lokala
varumarkenas betydelse anses vara storre i Norrland och pa mindre
orter @n i stora stader och, om det &r riktigt, sa forsvaras etablering
utanfor storstéderna.

Konkurrensen mellan Arla och Gefle framfor alt om butikerna i
Uppland har lett till en prisutjamning mellan de tva foretagen, vilket
minskat incitamentet for butikerna att byta leverantér &ven om Arla
fortfarande har nagot |agre priser an Gefleorten. Pa farskmjolksomradet
& Gefleorten @nnu sa lange ensam leverantor till den viktigaste
kundgruppen inom sitt omrade, detaljhandeln. Gefleorten har, som
tidigare ndmnts, valt att profilera sig som det lokala alternativet for att
framsta som det sdvklara valet nar de lokala kunderna skall vélja
mellan olika leveranttrer. For ett litet foretag med en begransad mark-
nad & det svart att arbeta med alltfor manga specialprodukter. Istéllet
kan den lokala narvaron och mgjligheten till en hog servicegrad och
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liknande bli sérskilt viktiga konkurrensmedel. For Gefleortens del &r
det framst vid gransen mot Milkos traditionella omraden som
konkurrensen upplevs vara stark.

Gefleortens marknadschef anser att konkurrensen pa mejeri-
produkter har hardnat i och med att Milko som svar pa en offensiv fran
Arla i Vamland (ett "traditionellt” Milko-omréde) arbetar hardare
inom Stockholmsregionen (de delar av denna marknad pa vilka Gefle-
foreningen skulle ha kunnat konkurrera med konsumtionsmjolk ansags
for Ovrigt utgora den relevanta marknaden i fusionsfallet.) Detta
Overensstdmmer med Milkos V D:s uppfattning om att den framsta kon-
kurrensen pa deras omréde vad galler mejerivaror kommer frén Arla.
Konkurrensen var under 1996 mycket intensiv. Ett nytt mejeri,
Gillbergadalens mejeri, startade i slutet av mars, men gick i konkurs
under hosten. | juni tog Arla 6ver fem butiker i Karlstadstrakten men
Milko lyckades dock aterta tva. Det finns dock andra butiker som
Milko tror att Arlakan ténka sig att distribueratill.

Infér Marknadsdomstolen framhélls att ett samgaende med Milko
vore ett alternativ for Gefleorten. Aven Milko anser att en fusion med
Gefleorten hade varit positiv och Milkos VD tror att féretagen skulle
kunnat tillfora varandra en del. En fusion skulle fortfarande vara ett
intressant aternativ for Milko. Om Gefleorten idag skulle tilldtas att
fusionera med Arla antar Milko att de skulle forlora de afféarer som de
idag har med Gefleorten men menar att detta inte skulle forhindra
Milkos néringsutovning eftersom Milko inte & direkt beroende av
dessa. Det skulle dock bli svér att hitta en annan affarspartner. Daremot
anser VD att Arlas relativa styrka skulle bli stérre om de fusionerade
med Gefleorten.

For att méta konkurrensen frén framst Arla, i gransomradena, har
Milko Okat sina logistikrabatter och vidtagit andra aktivitetsatgarder.
Man har aven forbéttrat servicegraden, bland annat i form av dags
tappad mjolk. Milkos sa kallade riksobjekt lanserades under 1996 i
syfte att etablera produkter pa hela den nationella marknaden. Man har
som mdl att vara kvalitetscertifierad enligt 1SO 9000 i slutet av 1998.
Man anser det viktigt att framhéva en egen profil och till detta hor bl.a.
att stérka den geografiska tillhorigheten och utveckling av KRAV-
produkter. Milko har ocksa flera kulturprodukter. Vidare har man
provat att sava distribuera till nagra butiker i Stockholmsomradet
vilket har fungerat bra bland annat vad géller den redan namnda
Bollnasfilen. Béarry, som Milko tillverkar, distribueras 6ver hela landet.
Dalayoghurt har ocksa en viss nationell spridning.

Arlas VD menar att det & fa som valjer ArlapaMilkos traditionella
marknader (trots fordelaktigt pris). Aven om konkurrensen pa
farskvaror har okat sa gor bland annat kraven pa farskhet att
konkurrensen av naturligt skl begransas, enligt vissa i branschen. Det
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a darfor inte troligt att det gér att tillskapa en fullstéandig nationell kon-
kurrens vad géller farskmjélken oavsett om antalet oberoende mejeri-
foretag &r stort eller litet. Farskheten skyddar &ven mot den interna-
tionella konkurrensen. Aven om den nationella konkurrensen &r hard
menar Milkos VD att rédslan for den utlandska konkurrensen & &nnu
storre. Darfor satsar Milko pa farskhet och kvalitet och si lange
kunderna prioriterar detta kommer det att vara svart for de utlandska
konkurrenterna att ta andelar fran Milko och de andra svenska mejeri-
foreningarna.

Falkoping &r ett litet mejeri som i viss utstrackning utmanar Arla pa
vissa omréden. VD i Falkopings mejeriforening anser dock inte att
foreningen & en konkurrent till Arla i egentlig mening eftersom
Falkoping endast & verksam pa mindre @n en procent av Arlas
marknad. Han menar att en forlust for Arla pa nagon procent av sin
marknad inte skulle innebara nagon storre skillnad. Det & ocksa framst
pa fortroendemannasidan som reaktionerna blivit starka Over att
Falkoping borjat sdlja mer pa ” Arlas omrade’. De forsoker paverka
lantbrukarna som levererar till Falkdping vilket Falképings VD ser som
ett forsok till en atergang till ett gammalt omrédes — och reglerings-
ténkande i konflikt med det marknadstéankande som i 6vrigt kommit att
dominera. Falkopings expansion hade inte varit mdjlig for fem ar
sedan. VD anser att det & stimulerande att det finns manga alternativ
men att konkurrensen pafarsk mjolk ar och forblir lokal. Daremot finns
det manga konkurrenter pa marknaden for matfett, juice och yoghurt.

Konkurrenssituationen for Norrmejerier praglas av det geografiska
laget. Norrmejeriers marknadschef menar att man i praktiken har en
monopolstalining pa dryckesmjdlken i sitt upptagningsomrade. Det &
inte darfor att mejeriet vill ha monopol, menar han, utan ” monopol et”
& en konsekvens av bristen pa alternativ. Detta har att géra med
svérigheterna for andra foretag att uppna |6nsamhet pa den geografiskt
stora men omsattningsmassigt lilla norrléndska marknaden. Detta inne-
bar 1ange att Norrmejerier, liksom Gvriga mejerier, var ensamma pa sin
marknad och inte utsattes for konkurrens. De ogynnsamma geografiska
forhdllandena har aven inneburit att mejeriforetagen fétt statliga
ersattningar till exempel for transportkostnaderna. Denna situation har
emellertid forandrats under 1990-tal et.

1995 upphérde, utan férvarning, de statliga erséttningarna fér hogre
intransportkostnader jdmfort med rikets genomsnitt som de norrlandska
mejeriforetagen och dakterierna fatt. Under aret ersattes &ven
norrlandsstodet av ett nytt nationellt stéd. Norrmejerier arbetade aktivt
for att foréndra det nya systemet eftersom det missgynnade Norr-
mejerier. Under 1995 utsattes aven Norrmejerier for en viss konkurrens
bade fran nationella och utlandska konkurrenter. Under varen 1996
sdlde Vaio mjolk och andra mejeriprodukter i Tornedalen. Kon-
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kurrensen var "handlarstyrd” eftersom orsaken var att tva detalj-
handlare pa den svenska sidan anvénde mjclken som lockvara for att
stimulera grénshandeln. Ett annan forsok till etablering uppstod nér
Umed kommun via en grossist planerade att kopa mjolk fran Gefleorten
(vilket namnts tidigare). For att bemdta framtida konkurrens och for att
stérka sin stéllning nationellt och internationellt arbetar Norrmejerier i
syfte att skapa en stark miljoprofil och man framhaver att man ar pa
vag mot att skapa véarldens renaste jordbruk. Norrmejerier vill profilera
sig som ett lokalt, miljomedvetet foretag. Malsittningen & enligt
marknadschefen att bibehdlla det miljomassiga forspranget som
Norrmejerier har samt att kunna kommersialisera detta forsprang.
Foretaget har aven en enhet for FoU och satsar bland annat pa utveck-
ling av "functiona foods’.

Norrmejeriers marknadschef menar (liksom Milkos VD) att ett Arla
med eller utan Gefleorten har relativt liten betydelse och att det inte
paverkar Norrmejeriers verksamhet. Norrmejeriers marknadschef
menar att visst kan han uppleva att Arla har resurser som Norrmejerier
inte har men om det skall vara ett starkt mejeriforetag i Sverige sa &r
han glad att det & Arla och inte ett utlandskt mejeriforetag. Det galler
aven fragan om arbetstillfallen skall skapas i Sverige eller utomlands.
Ett storre Arla skulle inte heller innebara ndgon egentligen risk for
negativa effekter pa prisbildningen eftersom utlandska aktorer skulle
kommain pa marknaden om marginalerna blev storre.

Handelskedjor och grossister paverkar konkurrenssituationen, nagot
som manga av mejeriforetagen uppméarksammat och pétalat. Milkos
VD anser att grossisterna och kedjorna i sig kan beskrivas som
samarbetspartners men att de anda & konkurrenter. Att grossisterna &r
konkurrenter anser aven Norrmejeriers marknadschef. Han anser dock
att ICA:s val att 6verldta distributionen av BRA-mjdlken till mejeri-
foretagen talar for att mejerierna & béast pa att distribuera mjolk.
Norrmejerier tillverkar BRA-mjolk som séljs inom NNP:s och Milkos
omréden likval som inom det egna omradet vilket forklaras med att det
inte & produktionstekniskt mojligt att endast tillverka for den egna
foreningens upptagningsomrade till ett rimligt pris. Samma problematik
gdler for alla mindre foreningar vid tillverkning av Anglamarksmjolk
(KF) eler BRA-mjolk (ICA). Grossisterna och deras kunder & mycket
starka pa grund av koncentrationen i detaljhandelsledet. Den egna
distributionsapparaten &ar strategiskt viktig for dessa foretag och det &r
inte helt galvklart att de overldter distributionen av mjolk till
mejeriforetagen. Mejeriforetagens direktdistribution & emellertid
viktig, enligt Arlas VD, for att garantera fullgod kvalitet trots kort
framstdmpling, samt for att den ger mejerierna majligheter att
effektivare konkurrera med andra mejeriféretag. Vissa tror att lego-
tillverkning for grossisters och handelskedjors rékning kan komma att
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Oka i framtiden mot bakgrund av att det i Europa inte & ovanligt med
legotillverkning av privata mérken. Falkopings Mejeri tillverkar mjolk
med ett "privat” mérke; Robin Hood mjolk for en KF-butik i Robin
Hood-kedjan, vilket blivit en stor succé. En viktig utveckling pa detta
omrade meddel ades dven i manadsskiftet november/december 1997 nér
KF tillkannagav att férhandlingar pagick mellan KF och tyska mjolk-
leverantdrer. Avsikten var att tysk mjolk skulle séljas i sodra Sverige
under eget varumarke.

Ovan har i férsta hand svenska foretags verksamhet berorts. Det
finns dock ett konkurrenstryck aven fran utlandska foretag, speciellt pa
produktomraden som ost, matfett och yoghurt. Genom utveckling av
hallbarhetsbehandlad mjdlk kan dven den typen av mejeriprodukter pa
sikt bli foremdl for import. P4 ostmarknaden &, enligt Arla,
konkurrenstrycket mycket starkt pa grund av att import i stora volymer
leder till ett Gverskott pa den svenska marknaden. Milkos VD menar
dock att det & héardare konkurrens mellan de svenska foretagen pa
ostmarknaden &n mellan de svenska och utlandska aktorerna. Pa denna
marknad & aven antalet aktorer férre genom att mejeriféreningarna
samarbetar vad gdler forsdljningen av ost. Vaio & den stérsta
utlandska konkurrenten pa yoghurtmarknaden foljt av Van Den Berg.
Valio har dven andra produkter som |&glaktosgradde, creme fraiche,
graddfil samt filbunke vilka konkurrerar med svenska produkter.
Prisnivan i Sverige motsvarar dock inte tillverkningskostnaderna i
Finland, varfor kraftiga exportrabatter 1&mnas. Arlas VD anser att
Valio har férandrat konkurrensbilden ordentligt.

En viktig skillnad vad géller mgjligheten for utldndska etablerare
finns mellan férska mj6lkprodukter och forédlade produkter. Vad géller
farska mjolkprodukter menar Arlas VD att det frdmst & de néra-
liggande landerna; Finland, Danmark, Tyskland och kanske Holland;
som kan utgéra ett hot. Milko, som gransar mot Norge, ar ytterst
tveksamma till om man kan vanta sig konkurrens fran Norge. Omvant,
att exporteratill Norge, ar mycket svart pa grund av htga skyddstullar.
Bron dver stora Balt innebér emellertid att den stora mjdlkproduktion-
en pa Jylland kan komma att bli en konkurrensfaktor i framtiden. Arla
menar att ndr det traditionella mejerisortimentet mer och mer forflyttas
mot mer hogforadlade produkter sd okar dven de internationella fore-
tagens nérvaro. Framtidens stora konkurrenter & enligt honom de
globala transnationella livsmedelsforetagen som alla arbetar med
mej eriprodukter i ndgon form: ost, fruktyoghurt, barnmat, mjélkpulver,
UHT-mjdlk, glass och matfett. Till dessa foretag hor: Unilever, Kraft
General Foods och Nestlé. Dessutom finns Danone som sédljer yoghurt
och andra férska produkter och ett italienskt foretag, Parmalat, som
arbetar med mjolk och & stora i Sydeuropa och vaxer i Ryssand,
Brasilien och USA. Arlas VD anser att de féretag som skall klara av att
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mota de stora internationella foretagen maste vara stora och rationella.
Han tror att det kan vara for sent for ett andra starkt svenskt alternativ.
Valio etablerar sig som ett starkt andra aternativ till Arla och det
kommer att vara svart att hota Valio i den positionen.? Betréffande ost
s& har norrlandsmejerierna fatt ett gemensamt undantag att organisera
sig i NorrOst vilket skulle kunna vara basen for att skapa ett alternativ
pa mejerimarknaden i stort. Men &en om en sammanslagning av ala
Norrlandsforetagen skulle genomféras sa skulle detta foretag anda bara
uppna en knapp tredjedel av Arlas storlek.

Milkos VD menar dock att det finns aternativ till att skapa
ytterligare stora mejeriforetag. Mejeriforetag kan, genom att skapa
alianser med andra foreningar, battre méta konkurrensen. Genom en
alians med nagot av de storre utlandska foretagen dar man atar sig att
sdja deras produkter pa den svenska marknaden & det majligt att
dampa intensiteten i den utlandska konkurrensen och istéllet dra nytta
av den. Yoplait ndamns som exempel pa detta. Arla tillverkar Y oplait
yoghurt i Norrkoping pa licens frén det franska foretaget Soodial som
ager Yoplait. En del av produkterna i Yoplaitsortimentet importeras
dock direkt. | borjan av oktober 1997 meddelades att Valio tagit tver
Arlas ansvar for Yoplait via ett nybildat bolag som &gs av Valio och
Soodial och som skall vara verksamt i Sverige, Finland, Baltikum och
de narliggande omrédena av Ryssland. Fran och med den 1 januari
1998 sker tillverkningen av Y oplait yoghurt for den svenska marknaden
i Finland. NO ansag att det fanns en risk att Arla forst sokte samarbete
med andra svenska mejeriforeningar och sedan de nordiska och pa sa
sétt sténger ute konkurrensen. Milkos VD anser att detta inte & mgjligt
i egentlig mening &ven om det & majligt att ta udden av konkurrensen
genom att skapa alianser som till exempel genom samarbetet
betréffande Yoplaityoghurten®. Som visats genom den sentida
utvecklingen da Valio Gvertagit distributionen av Yoplait kan dock en
s&dan situation snabbt forandras®. Emellertid har Yoplait i de svenska
mejeriernas utbud ersatts av produkten Drém som & en de av
yoggiméarket.

2 Det bor emellertid p&pekas att férhandlingar om ett samg&ende mellan Arlaoch
Valio sagts vara aktuella.

2 Introduktionen av bland annat Y oplait i Norden beskrivsi Kjellberg &
Ulfsdotter, 1994.

* Hallén, 1997
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24.2 Samarbete vid sidan om konkurrensen

Vid sidan om konkurrensen mellan mejeriforetagen finns dock flera
olika samverkansomraden (flera har redan namnts i forbigdende). Det
finns bade samarbeten som & “kvarlevor” fran tiden innan av-
regleringen och helt nya samarbetsprojekt som vuxit fram efter att
branschen avreglerats. En form av samarbete som f6ljt med sedan langt
tidigare & samarbetet kring olika varuméarken. Bregott och Yoggi ar
gemensamt agda varumarken som levt kvar och Milko anser att det kan
bli svart for mejeriforetagen att upphora med samarbetet kring varu-
marken. Nagra av de gemensamt &gda varumarkena & 20-25 & gamla
och mycket framgangsrika. Darfor ar det varken enkelt eller onskvért
att ersitta dem. De enskilda mejeriforetagen maste i sddana fall bygga
upp nya varumarken vilken kraver stora insatser och tar mycket lang
tid. Milkos VD menar att mejeriféreningarna borde fortsétta att éga
varumarkena tillsammans eftersom detta inte & negativt ur konsumen-
ternas perspektiv utan snarare gor det mgjligt att erbjuda en hég-
kvalitativ produkt pa den svenska marknaden. Den konkurrens som
Bregott méter fran inhemska och utldndska margariner och matfetter
pressar foretagen att utveckla och forbattra produkten. Konkurrensen ar
knivskarp varfor prisnivan hdls nere och ligger i niva med utlandska
konkurrenters priser. Darfér menar han att det samarbete som svenska
mejeriféretag har inom ramen fér Svenska Smor inte ar negativt ur
konsumenternas perspektiv. Milkos VD oroade sig innan beslutet om
att samarbetet skulle upphora, for vad som hander om man inte tilléts
att fortsétta samarbetet pa yoghurtomradet och Arla, som en kon-
sekvens darav, koper varumérket. Det finns en risk att detta ger
utlandska foretag en gratis chans att fa ett starkare faste an man har pa
den svenska marknaden samtidigt som konkurrenskraften hos de
mindre mej eriféretagen férsvagas. Om tolkningen att samarbetet inte &ar
forenligt med konkurrenslagen é&r riktig, menar Milkos VD, blir konse-
kvenserna av ett avdutat samarbete inte de dnskvarda. Han tvivlar pa
att konsumenterna eller Sverige totalt tjanar pa det.

Historiskt betingade samarbeten har &ven funnits pa andra omraden
och det i tidigare avsnitt namnda RiksOst &r ett exempel pa detta. | stort
sett hela den svenska mejeribranschens osttillverkning marknadsfordes
och saldes tidigare via det gemensamma bolaget RiksOst. Arlas VD
menar att samarbetet i RiksOst kunde liknas vid en kartellbildning men
eftersom branschen anda var reglerad sd kunde samhallet acceptera
kartellbildningar. Foretagen skéter numera sin egen marknadsféring,
sitt eget sdljarbete och har en mer aktiv produktutveckling an tidigare.
Arla menar att mejeriforetagen déarigenom har blivit ganska duktiga pa
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att konkurrera. Samarbetet pa ostmarknaden har forvisso delvis fortsatt
genom att de norrldndska mejeri foreningarna bildade NorrOst. Milkos
VD menar att det inte forekommer nagon konkurrens inom NorrOst.
Séljbolaget skoter all marknadsféring och tar in alla de ostar som detre
ingdende bolagen vill sélja, om marknaden visar efterfragan.

Norrmejeriers marknadschef menar att de produkter som skapats
gemensamt samarbetar man kring pa grund av samégandet, medan
dvriga distributionssamarbeten baseras pa strikt affarsmassiga beslut.
Graden av konkurrens beror dven pa marginalerna, nar dessa &r stora sa
Okar konkurrensen. Norrmejeriers marknadschef menar att om man inte
kan erbjuda ett heltackande sortiment sa forlorar man i slutéandan
kunder och att det av den anledningen kan vara beréttigat att sdlja
konkurrenternas produkter. P4 samma sétt menar Arlas VD att nér man
vill leverera farsk mjolk sa kraver butikerna att man aven tillhanda-
haller 6vriga farskprodukter. Darfor & det ett gemensamt intresse att,
dven om man & konkurrenter, ocksa kommersiellt samverka, det vill
saga kopa eller sdja olika specialprodukter inom omraden dar endera
parten kanske inte har egen tillverkning eller énskar komplettera sitt
eget sortiment. Milkos VD tycker inte att det ar speciellt svart att fain
produkter hos andra foreningar och att sddana beslut kan hérledas till
affarsmassiga overvaganden. Eftersom den internationella konkurren-
sen ocksa okar inom allt fler produktomraden s &r affarsméssig sam-
verkan en nodvandighet. Utan mdjligheterna till nationellt samarbete
skulle de svenska mejeriforetagens konkurrenskraft bli férsvagad
jamfort med de internationella konkurrenterna.

Det kan eméellertid vara mer eller mindre svart att fa tillstand att
sédlja produkterna via konkurrenternas distributionssystem. Falkdpings
Mejeri har idag inte ndgon distribution av produkter via andra foretag
men forhandlingar pagar. Har ser Falkoping en mdjlighet att Kon-
kurrensverket skulle kunna hjdpa mindre mejeriféretag genom att
kréva att de som har en 100-procentig tckning i sin distribution i vissa
fall tvingas ta in andra produkter. Tidigare kdpte Falkdping special-
produkter frén Arla men pa grund av det nya konkurrensforhdllandet
och béttre leveransvillkor sa bytte man till Skanemejerier. Samtidigt
beror distributionen via andra mejeriforetag mycket pa om produkten
moter en stark efterfragan eller g.

24.3 Rationalitet och effektivitet

Produktionen inom mejeribranschen har |ange varit arbetsintensiv men
blir nu alltmer kapitalintensiv. Miljo- och kostnadskrav har varit och
kommer i alt stbrre utstrackning att bli drivande i den tekniska
utvecklingen av produktionsprocessen. De samarbeten som finns
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mellan mejeriforetagen &r till stor del en foljd av att man har svart att
uppna stordriftsfordelar i produktionen pa annat sitt. Dessutom har de
naturligtvis en historisk orsak.”

| SOU 1991:28 konstaterades att stérre mejeriforetag bor ha en
stérre majlighet till 16nsamhetsutjamning mellan olika produktgrupper
an de mindre mejeriforetagen har. Detta har fatt okad betydelse nar
regleringssystemet tagits bort. Ssongsvariationer har stort inflytande
p& mejerindringen och det & av stor betydelse att effektivt utnyttja
Overskottet av ost, matfett och i sista hand mjolkpulver. Ett resultat av
att fusionen med Arla upphévdes var att Gefleorten lade ner sin
produktion av matfett, mjolkpulver och ost for att med begransade
resurser rationalisera verksamheten. Man har forsokt nd vad marknads-
chefen beskriver som stordriftsfordelar i liten skala, alltsa att fa langre
serier for de produkter man koncentrerar sig pa och sedan silja over-
skott till andra mejeriforeningar. Rationaliseringsarbetet har praktiskt
tagit sig uttryck bl.a. i att man minska antalet forpackningsmaskiner
och att man infort skiftarbete. Mejeriet i Gévle, som efter nedlagg-
ningar, & det enda mejeriet, maste trots rationaliseringar klara produk-
tion av ett relativt brett sortiment jamfért med andra mejeri-
anlaggningar. Aven Arla har rationaliserat sin verksamhet, till exempel
har man under 8 & lagt ned 21 mejerier. Idag har Arla 24 mejerier, men
VD réknar med att tiotal till kommer att forsvinna under de nédrmaste
5 aren.

Samma & som fusionen mellan Arla och Gefleorten upphévdes
fusionerades tre andra foreningar och bildade Milko (vilket redogjorts
for tidigare). Denna fusion och dess effekter & inte i sak mojliga att
koppla till det aktuella &endet men det kan ses som en paralell
handelse och darfor intressant. Milkos VD menar att den fusionen
lyckats bra &ven om det alltid finns en risk att enskilda mejerier vajer
att optimera det egna mejeriets verksamhet snarare an Milkos totala
verksamhet.

Arlas VD menar att det fortfarande finns rationaliseringsvinster att
hédmta inom den svenska mej eribranschen genom att ytterligare minska
antalet mejerier. Aven om nérheten & viktig si visar exporten av
KRAV -produkter att det trots allt & mgjligt att producera relativt 1angt
fran konsumenten. Men avstanden & dock aven fortsittningsvis ett
hinder mot koncentration av produktionen, speciellt i de norra delarna
av landet, genom att de rationaliseringsvinster som gors alltid i nagon
man minskas genom de 6kade transportkostnaderna. Pa produkter med
goda marginaler & det mdjligt att importera trots langa avstand.
Norrmejeriers marknadschef menar att det oftast & avsaknaden av
marginaler som sétter stopp for transporter av farsk dryckesmjalk.

% Det Globala Mj6lkspelet
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Arlas VD for ett liknande resonemang och jamfér dryckesmjolken, med
1:40 i marginal pa hela kedjan, med en liten yoghurtbagare dar man
kanske har tio kronor i margina per liter. Avstdnden och
transportkostnaderna har altsd stor betydelse. Avstanden inom
Norrmejeriers upptagningomrade &r stora varfor kravet pa effektivitet i
syfte att halla nere prisnivan & storre i Norrland an till exempel i
Skane. En jamforelse med Skane visar att man dér tar hand om dubbelt
sA mycket mjolk pa ett omrdde som motsvarar Umed med grann-
kommuner och dar man har cirka tre génger s manga konsumenter.
Transportkostnader och distributionskostnader blir med andra ord l&gre
i Skane. Norrmejerier anser att man pa grund av detta tvingats leta
rationaliseringsméjligheter hardare an andra foretag och att detta ar
orsaken till att man leder utvecklingen inom manga omraden vad géller
rationaliseringar.

2.4.4 Prisutveckling

En negativ effekt av en icke fungerande konkurrens ar att foretagen har
mojlighet att prissétta produkterna hégre an vad som & mojligt om
konkurrensen &r intensiv. Nér det galler prisutvecklingen i mejeri-
branschen & emellertid prisséttningen mer komplex @n i manga andra
branscher vilket ger upphov till en mycket stark kostnadspress.
Mejerifreningarna har & ena sidan i uppdrag att betala s3 mycket som
mojligt for ravaran for att det svenska jordbruket skall uppna lonsamhet
i mjolkproduktionen, & andra sidan skall konsumenten betala ett sa |agt
pris som mojligt eftersom mjolken ar en viktig basvara. Det pris som
mjolkbonderna far for mjolken & avrakningspriset. En jamforelse av
avrakningspriset mellan de 8 mediemsféreningarnai SMR under 1995
och 1996, visar att under 1995 hade Gefleortens de hdogsta
avrakningspriserna fore statligt pristillagg. Aven Norrmejerier hade ett
hogt avrakningspris. De ovriga |&g pa ungefar samma niva. Efter
statliga pristilldgg hade NNP och Norrmejerier de hogsta
avrakningspriserna. Prelimindra siffror for 1996 visar att alla fore-
ningar hojt sina avrakningspriser. Lagst avrakningspris hade Falkoping
och darefter Arla. Detta & betalades ett nationellt stod ut istallet for
statligt pristillagg.®

Milkos VD menar att det & svart att erbjuda avrakningspriser som
altfor mycket skiljer sig ifran konkurrenternas priser eftersom risken
altid finns att de véljer att sdlja mjolken till ndgon annan mejeri-
forening. | den bemérkelsen finns det en konkurrens om mj6lkbénder-
nas mjolk som stimulerar till hogre avrakningspriser. Han menar

% Mejeristatistik
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emellertid att mgjligheten att i framtiden hoja avrakningspriset inte &
sa stor eftersom kostnaderna maste hdllas nere om det skall vara
mojligt att klara den internationella konkurrensen, dar livsmedel
tenderar att bli en ”dumpingmarknad”.

Det andra priset av betydelse &r forsdljningspriset till butik. Det som
mats & emellertid konsumentpriset Fran januari 1991 till maj 1996
Okade konsumentpriserna i Sverige (KPI) med totalt 18 procent.
Konsumentpriserna pa livsmedel minskade med drygt 7 procent. Icke
jordbruksreglerade livsmedel dkade i pris med 4 procent och priserna
for jordbruksreglerade livsmedel minskade med 13 procent. Priset pa
standardmjolk i butik 1&g i maj 1996 13 procent under priset i januari
1991.% Prisutvecklingen mellan 1990 och 1996 pd nagra olika
produkter visasi diagrammet nedan.
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Figur 2.2: Arliga procentuella prisférandringar pa mejeriprodukter
Kélla: Statistiska meddelanden, P 14 samt Mg eristatistik, 1996. Egna
ber&kningar.

7 Mejerierna, 1996
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Figuren visar att olika produktgrupper skiljer sig starkt under perioden.
En jamforelse dver den studerade perioden visar att KPI métt for mjolk,
ost och agg har 6kat med 3,1 procent mellan 1996 och 1990 medan KPI
for livsmedel minskat med 4,1 procent och KPI totalt har 6kat med 23,3
procent. 1991 genomfordes flera stora prishdjningar och prisokningen
for gruppen mjélk ost och dgg mellan 1992 och 1996 blir darfor knappt
en procent. Specifika produktgrupper uppvisar stora variationer. De tre
stérsta dryckesmjolkskategorierna har 6kat med mellan 5 och knappa 9
procent under 1990-talet. Kategorin fil har 6kat nagot mer. Matfett och
gradde har minskat i pris, dven ostpriserna har ocksa sjunkit nagot.
Prisutvecklingen pa de minst konkurrensutsatta produkterna, dryckes-
mjolkskategorin, & mest stigande, men &en hér & det utvecklingen
under 1991 som & den framsta forklaringen.

Tabell 2.2: Prisutveckling pa mejeriprodukter, forandringar dver olika

perioder

1990-1996 1992-1996  1994-1996
Mjolk 3 %, 1 liter 8,7 % 1,5% -2,8%
Fil 3% 11,7% 0,7% -1,7%
Gradde 0,3 liter -21,6% -12,4% -10,5%
Ost, Herrgards 1 kg -0,0% 3,2% 5,4%
Smor 1 kg 4,2% 8,5% 17,3%
Margarin bords 1 kg -32,6% -29,0% 29,2%
Matfett -17,8% -12,5% -8,2%
Mjalk, ost, &gg 3,1% 0,9% -2,4%
KPI livsmedel -4,1% -3,4% -5,6%
KPI totalt 23,3% 10,2% 3,0%
Kélla Megjeristatistik 1996 och Statistiska meddelanden P 14. Egna
ber&kningar.

Manga av de mindre foretagen har kunnat utnyttja sin geografiska
narhet eller befunnit sig langt ifrén konkurrenterna vilket gjort det
mojligt for dem att sétta ett hogre pris. Vad géller relationen mellan
avrakningspris och pris till kund patill exempel farska mjolkprodukter
sA har produktmixen en mycket storre betydelse for nivan pa
avrakningspriset an vad priset till kund pa en produktkategori har.
Under 1995 hdjdes mjodlkpriserna i landet som helhet. Pris-
hdjningarna har setts som kontroversiella och foranlett en granskning
av Konsumentverket. Norrmejeriers marknadschef anser emellertid att
prisutvecklingen inte har varit anmérkningsvérd. Norrmejerier har,
enligt marknadschefen, under de senaste sex aren genomfort sex
hojningar och en stor sdnkning. Gefleortens marknadschef anser att i
princip har prisutvecklingen for flytande mejeriprodukter varit noll.
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Trots de justeringar som gjordes 1995 ligger man anda under 1993 ars
prisnivd. Under 1996 valde Gefle att inte hdja priserna pa de egna
produkterna nér Arla och norrlandsforeningarna hdjde sina priser.
Detta var ett strategiskt val for att inte tappa kunder. Sagesman i
branschen anser att Arla som marknadsledare en avgdrande betydelse
for prisnivan i branschen men att det inte gar att saga att Arla har en
negativ effekt pa prisbildningen.

En rad faktorer har omnamnts som viktiga for den prisutveckling
som mejeribranschen haft; branschens historia, avregleringen, valuta-
forandringar och EU-mediemskapet & exempel pa sadana faktorer.
Norrmejeriers marknadschef sager att det kan forefalla underligt att ett
foretag sim i praktiken har en faktisk monopolstélining pa dryckes-
mjolk, sanker priserna men av tradition sa arbetar man mycket med att
hdlla nere kostnaderna i mejeriindustrin. Pressen fran samhdlet att
halla nere mjolkpriserna & ocksd mycket stor. Bade Norrmejeriers
marknadschef och Milkos VD jamfor med |askedryckspriserna; mjolk
kostar avsevart mindre per liter 8n vad lask gor. Mjolken har dock
hogre ravarukostnad, mjolken skall &ven intransporteras och sedan
distribueras ut igen och dessemellan forédlas. Lask har en betydligt
enklare framstalIningsprocess och grundravaran, vatten, finns redan pa
plats.

Nar priset inte langre & reglerat finns ocksa mdjligheter till
priskonkurrens. Falkopings VD anser att priset inte langre sétts utifran
produktionskostnaden utan utifran vad marknaden tal. Gefleortens
marknadschef menar att det & positivt att prisséttningen ar fri &ven om
det pa grund av konkurrenssituationen inte & magjligt att justera ett pris.
Mojligheterna till fri prissdttning begrénsas dock till viss del, enligt
Arlas VD, av konsumenternas och handlarnas uppfattningar lokalt. |
Karlstad skiljer det exempelvis 30 6re mellan Milkos och Arlas pris
men det & anda inte sarskilt manga som véjer Arla. Vidare menar han
att mojligheterna till en omfattande priskonkurrens i ett omrade &r
relativt begransat pa grund av detaljhandelns blockstruktur. Det kan
vara svart att motivera skillnader i priser till olikaICA-handlarei olika
omraden eller olika KF-butiker. Daremot kan man genom att
introducera nya forpackningar och produkter konkurrera prismassigt.

Priset paverkas aven av valutasvangningarna. Priset pa farsk mjolk
bestdms av utvecklingen inom Norden och prisnivan & ungefar
densamma. Men priserna pd produktgrupper som ost, smor och
mjolkpulver styrs av internationell konkurrens och for de produkt-
grupperna & det varldsmarknadspriser som géller. Svensk livsmedels-
industri betalar inte mer for svenska produkter utan véljer att importera
om det blir billigare. Valutaférandringar innebar ocksa att det finns en
inbyggd osdkerhet om hur priserna kommer att utvecklas. Valutafor-
andringarnas konsekvenser &r sarskilt mérkbara for mjolkpulver men
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dven pa ost. Arlas VD pdpekar att den svenska ostkonsumtionen
tidigare var baserad pa |&ga priser. | och med EU-intrédet blev det en
kraftig prisstegring men nu & priserna pa vag ner igen.

Det enda som kan minska konkurrenstrycket pa ost pa den inhemska
marknaden & om vérldsmarknaden blir l6nsam. Generellt sett ligger
varldsmarknadspriset pa halva EU-prisnivan och EU:s exportstod
récker inte till for att helt eliminera denna skillnad. Norrmejeriers
marknadschef menar att utvecklingen pa ostmarknaden nér priset
hojdes och konkurrensen 6kade visar vad som skulle hdnda om mjélken
dramatiskt skulle 6ka i pris och hans slutsats & att marginalerna &r
nyckeln till 6kad konkurrens. Om priset h6js med tre kronor sa skulle
konkurrens utvecklas &en inom produkigruppen féarska mjolk-
produkter. Detta kan jamforas med uttalandet fran Arlas VD om
Norrbotten som marknad. Han menar att & de sma marginalerna gor
det svart att transportera mjolk fran de sydligare belagna mejeri-
foretagen norrut och uppna lonsamhet i detta. Enligt Arlas VD sa
sanktes mjolkpriset vid EU-intrédet for att hoja ostpriserna och denna
prisniva har annu inte aerhamtats. En aspekt av relevans i detta
sammanhang & att dryckesmjolken i vissa fall i butiksled bérjat att
anvandas som lockvara.

2.4.5 Produktutveckling

Nér den svenska mejerimarknaden var reglerad, skottes mycket av
produktutvecklingen gemensamt. Man hade ett marknadsbolag som
skotte marknadsforing och produktutveckling. Pa sa sétt skapades
gemensamma varumarken. VD for Milko anser att man inom mejeri-
industrin varit en foregangare pa att utveckla nya produkter aven under
regleringsdren da man kanske egentligen inte behdvde. Viss produkt-
utveckling skedde dock aven inom de enskilda féreningarna. Arla har
till exempel lange haft ett eget stbrre utvecklingsbolag/enhet. Under
1990-talet har de olika mejeriféretagen i storre utstrackning investerat i
egen produktutveckling. Det finns flera tdnkbara forklaringar till denna
utveckling. Okad konkurrens (med fler internationella inslag), av-
reglering och okad betydelse av starka varumérken kan i varierande
grad forklara den dkade forekomsten av foretagsspecifika produkt-
utvecklingsenheter.

Det réder en almén enighet om att produktutveckling har blivit
viktigare idag, och att de resurserna som satsas pa detta har okat. Arlas
VD papekar att livsmedelsindustrin @anda har en relativt liten andel
produktutveckling jamfort med andra branscher. Han menar att
kunskapen om att det behdvs mer unika produkter for att kunna méta
konkurrensen i framtiden har okat. Han for framforallt fram den
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internationella konkurrensen som drivkraften bakom fdretagens
produktutveckling. Eftersom vi i Sverige inte kan konkurrera med
Europa vad gdler rdvarukostnaden sd maste den svenska mejeri-
industrin liggai téten nér det galler produktutveckling och kvalitet samt
i varumérkes- och konceptutveckling. Norrmejeriers marknadschef
menar att det & relativt fa produkter som imiteras. Foretagen forsoker
snarare hitta sin egen nisch. Nagra exempel & Verum Hasofil fran
Norrmejerier och ProViva frén Skanemejerier vilka bada & sa kallade
"functional foods’ produkter, det vill siga livsmedel med
dokumenterade fysiologiska halsoeffekter. Att denna typ av produkt
har blivit alt viktigare forklarar varfor Norrmejerier tillsatt en
functional food-tjanst for utveckling av nya produkter. Verum Hal sofil
ar Norrmejeriers mest spridda féarskmjolksprodukt och foérséljningen av
produkten dkade i hela landet under 1996. Varumarket Verum Hal sofil
har utvidgats till att omfatta ytterligare produkter, till exempel yoghurt.
Valio har ocksa liknande nischprodukter.

MiljGarbetet anses vara mycket viktigt inom mejeriforetagen och
som forsta mejeriforetag i Sverige har Skanemejerier infort en miljo-
bonus. Denna syftar till att mjélkgardens arbete skall inriktas mot ett
kretsloppstankande for en varaktig och hdllbar utveckling av miljon
(saval djuromsorg som produktion miljoanpassas). Deltagandet &r
frivilligt. Mjolk som & producerad i enlighet med miljobonusen betalas
med tre extra Ore forsta aret. Miljointresset medfor att hogre etiska krav
stélls pa produktionen. Ekologiska produkter véaxer fram dven om den
ekonomiska verkligheten innebér att betalningsviljan inte alltid mot-
svarar intresset. KRAV-produkter, som KRAV-mjdlk, har enligt Arla
en stor marknad i olika understkningar men priselasticiteten &r stor.
Milko for fram en liknande a&sikt och menar att utvecklingen gar
mycket langsammare an vad man inom Milko hade tankt sig. Vid de
tillfalen da man har en prisreduktion pad KRAV-mjolk okar forsalj-
ningen kraftigt. | allménhet galler dock for hela Sverige att tillgangen
pad KRAV-mjolk overstiger efterfragan dven om efterfragan totalt sett
& okande. Arlas VD & forvanad att KRAV-produkter visat sig vara en
typ av vara som har stor exportpotential.

Milkos VD anser att det finns flera vagar att ga i produktutveck-
lingen. Det ena & att utveckla mjdlkens UHT?-egenskaper (UHT-
mjolk & hallbarhetsbehandlad mjolk som inte behover forvaras i kyla
och som har en avsevéart langre hallbarhet). Det behdver inte vara i
form av vanlig dryckesmjolk utan det kan vara varianter av
mj6lkprodukter. (UHT-mjolk & en produkttyp som kan exporteras
langre med avseende pa hdllbarheten, och darfor utvidgar den relevanta
marknaden och Oppnar for 0kad konkurrens). Det andra aternativet &

% UltraHigh Temperature
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utveckling av den farska mjolken med nya smaker och sa vidare. En
annan v&g till innovation, d&r man ofta kopierar varandra inom
branschen, géller produktforpackningarna. En 1,5 liters foérpackning
som forst Skanemejerier och sedan Gefleorten introducerade for négra
ar sedan har blivit en stor succé och fatt manga efterféljare. Nar pris-
och servicefrégor ar utjamnade blir forpackningstyperna viktigare. |
gransomraden mellan olika mejeriforeningar & olika forpackningstyper
och forpackningsstorlekar ett konkurrensmedel, sdger Norrmejeriers
marknadschef.

Det kan alltsa konstateras att produktutvecklingen hos de enskilda
mejeriforeningarna Okat under 1990-talet. Det & déremot inte mojligt
att avgora om och i sadana fall hur upphévandet av fusionen mellan
Gefleorten och Arla har paverkat denna utveckling. Det & framfor allt
avregleringen och medlemskapet i EU och den dkningen av utlandsk
konkurrens under 1990-talet som fors fram som argument till det
utvecklingsarbete som kommit till stand. Dock kan det utvecklings-
arbete som genomfdortsi syfte att mojliggéraforsdljning i helalandet av
farska mjolkprodukter som fil och yoghurt antas vara ett sétt att beméta
konkurrens fran de nationella eller snarare de nordiska konkurrenterna.

2.4.6 Internationell konkurrenskraft och expansion

Vid fusionsdrendet argumenterade Arla fér fusionen och havdade att
den, eller snarare tillvéxt i sig, var viktig for att bygga upp styrka och
darigenom bli internationellt konkurrenskraftiga medan Marknads-
domstolen ans3g att det var viktigt att &en andra svenska mejeri-
foretag, vid sidan om Arla, kunde komma ifraga for internationella
samarbeten.

Beskrivningen av vad som hant under 1990-talet visar att Arla valt
att samarbeta med utlandska konkurrenter istéllet for att genom fusion
expandera och bli starkare pa den nationella marknaden. Arla & det
tredje storsta foretaget pa den finska yoghurtmarknaden efter Valio
(mer @n 50 procent) och Ingman. Arla levererar via grossister och tack
vare deras distributionssystem finns produkten &ven i norra Finland ett
dygn efter att bestéllningarna gjorts. Arla har vidare ett samarbete med
det danska MD-Foods och ett saméagt utvecklingsbolag, Scandairy.
Dessutom har Arlaingétt i strategiska allianser med ytterligare ett antal
utléndska foretag. Bland de mindre mejerierna & samarbeten med
utlandska aktorer inte lika vanliga. Skanemejerier, det nast storsta
foretaget, samarbetar bade med finska och danska foretag och de har
genom ett dotterbolag dven med framgang etablerat sig pa den polska
marknaden. Det &r alltsd méjligt att expandera utomlands utan att ha en
dominerande marknadsandel pa hemmamarknaden. De mindre
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mejerierna har daremot inga mer omfattande samarbeten Over
landsgranser. Milkos VD sdger att det hander att utlandska
mejeriféreningar hor av sig och vill samarbeta, ndgot som man fran
Milko uppfattar som positivt. Han & Overtygad om att denna typ av
samarbeten kommer att utvecklasi framtiden.

NO hévdade att det krévs en intensiv inhemsk konkurrens for att
foretag skall bli internationellt konkurrenskraftiga. Mot detta anforde
Arla att de behdvde en stark bas for att bli internationellt konkurrens-
kraftiga. Arlas VD siger att visserligen kanske inte fusionen med
Gefleorten hade inneburit sérskilt mycket foér Arlas framtida
expansionsmojligheter men att det var principiellt viktigt eftersom man
nu maste ga utomlands om man vill expandera. Han anser att &ven om
den inhemska konkurrensen kan ses som viktig sa géller detta kanske
mer for vissa branscher och under vissa tider. Mejerimarknaden &r
redan internationell och det finns redan idag en serids internationell
konkurrens (till exempel Valio) och denna utveckling kommer inte att
avstanna. Skéarpt konkurrens mellan de inhemska foretagen kan bli en
foljd av att det externa konkurrenstrycket. Vissa féretrddare for
branschen menar att ¢kad konkurrens kan forsvaga den inhemska
industrin eftersom det totala marknadsutrymmet minskar. Foretags-
koncentrationen i Europa kan inte forutséitas avstanna utan det &r
snarare tvartom sd att den tendensen blir allt mer mérkbar. Arla har till
exempel varit ett ganska hemmamarknadsberoende foretag och maste
genomfdra en internationell expansion om man skall kunna bredda
marknaden. | framtiden kommer mejerifoéretagen att bli tvungna att
védlja att antingen vara ett nischforetag eller att expandera och bli ett
internationellt foretag. Generellt upplever man i branschen att lag-
stiftningen tillémpas annorlundai Sverige an i andra EU-lander och att
den svenska tillampningen & mer restriktiv. Spelreglerna & helt enkelt
inte de samma. Dessutom anser man att Konkurrensverket alltfor
begransat betraktar Sverige som den relevanta marknaden fastan
konkurrensen och marknadssituationen i flera avseenden &r internatio-
nell.

Milkos VD séger att de internationella konkurrenter som utgor det
verkliga hotet &r foretag i Arlas storlek och storre. Pa yoghurt-
marknaden tappar de mindre foretagen kontinuerligt andelar till de
stora foretagen. Flera av de internationella mejeriforetagen &r privata
foretag, aktiebolag (till exempel franska Danone och italienska
Parmalat) och har sin kapitalforsorjning ordnad pa ett annat sétt &n de
svenska kooperativa foretagen. Kooperativen kan frigora kapital for
investeringar genom fusioner och rationaliseringar. Ett annat aternativ
& att sAnka avrakningspriset. Arlas VD menar att det vasentliga &r att
ala stora internationella foretag har en bas i de industrianl&ggningar
som man har. Dessa anldggningar maste vara skalekonomiska och
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internationellt konkurrenskraftiga vilket & ett problem i Sverige
eftersom vi har mjolkproduktionen pa ett relativt utspritt omréde
jamfort med till exempel Danmark och Holland. Om det & storlek som
viktigt for att bli internationellt konkurrenskraftigt ser Milkos VD en
mojlighet i att bilda ett enda mejeriforetag i Sverige aven om detta av
olika skdl inte verkar varaen mojlig utveckling i dagens lage.
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3 Frukt och gront: forvarv efter
forhandling

Det andra fovarvet som kommer att behandlas i denna rapport & Saba
Tradings forvarv av Kooperativa Férbundets import- och grossist-
rorelse avseende frukt, gront och blommor. Pa grund av bland annat
blockstrukturen i dagligvaruhandeln bedémdes forvarvet medfdra en
alvarlig fara for att utvecklingen av handeln skulle hdmmas och ait
prisbildning och effektivitet pa sikt skulle paverkas negativt. Forvarvet
ansdg darmed medfora skadlig verkan och det beslutades darfor om
forhandling enligt 58 Konkurrenslagen. Forhandlingen resulterade i att
kopet tilléts pa vissa villkor, vilka syftade till att minska risken for att
de fristéende grossisternas néringsutévande skulle forsvéaras.
Grossistbranschen for blommor, frukt och gron & intermedidr och
belyser de speciella forutsdttningar som sadana branscher arbetar
under. Grossistforetagen befinner sig dels i en konkurrenssituation pa
en inkopsmarknad, dels i en konkurrenssituation pa en forsajnings-
marknad. Inkdpsmarknaden & internationell medan forsaljningsmark-
naden framférallt & nationell. P4 den svenska marknaden rader i stor
utstréckning en vertikal integration som omfattar importled, grossist-
funktion i forsta och andra led samt butiksledet. Dartill finns fristdende
grossister och importérer som kan verkai ett eller fleraled. Dessa litar
dock ofta till de vertikalt integrerade blocken for sin forsdjning
och/eller sina inkdp. Innan malet beskrivs skall den starkt vertikalt
integrerade marknadsstrukturen och aktérerna pa marknaden beskrivas.

3.1 M arknadsstrukturen

Marknaden for grossistverksamhet avseende frukt, gront och blommor
bestar av tva skilda marknader; en inkdpsmarknad och en forsdljnings-
marknad. Den forstndmnda &r till stora delar internationell, i synnerhet
vad gdler frukt och blommor, medan den senare till dvervagande del &r
nationell. P4 den svenska marknaden réder i stor utstrackning en
vertikal integration som omfattar importled, grossistfunktion i forsta
och andra led samt butiksledet. Dértill finns fristdende grossister och
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importorer som kan verkai ett eller fleraled. Dessa litar dock oftatill
de vertikalt integrerade blocken for sin forsdljning och/eller sinainkdp.

Inledningsvis kommer den aktuella marknaden att beskrivas, samt
situationen pa denna vid tidpunkten for forvarvet. Detta foljs av en
beskrivning av strukturen pa importorernas och grossisternas kunder,
butiksledet. Dérefter presenteras de vertikala block och dvriga foretag
som & av central betydelse pa dagligvarumarknaden. Strukturen pa
dagligvaruomrédet & av central betydelse for att forsta fallet och den
marknad som utgor frukt och gront. Mot bakgrund av detta redovisas
sedan nagra av huvudpunkterna i fallet och kapitlet avslutas med en
redogorelse for det sin har hant efter forvarvet med anknytning till de
fragor som diskuterades i domstol sarendet.

3.11 Overgripande marknadsstruktur och
distributionssystem

Pa marknaden agerar odlare/producenter i Sverige och utomlands,
importforetag som importerar frukten, grossister och slutligen
dagligvarubutikerna och annan detaljhandel som grossisterna levererar
till. | vissa fal fullgor samma foretag béde import- och grossist-
funktionen. Tre vertikalt integrerade “block” dominerade marknaden
innan forvéarvet; ICA, KF och Johnson/Saba (mer om blocken senare).
Inom de tre blocken har det vanligen funnits en importorganisation
eller ett importled som sedan har st vidare till grossister inom samma
block och i nasta led till de butiker/butikskedjor som hort samman med
blocket.

Fore forvarvet var strukturen pa frukt- och gronsaksmarknaden sa
som framgdr av figur 3.1 nedan. De tre blocken har knutit ihop kedjan
fran odlare till butik via importforetag och grossister. De fristdende
(dvs. de som inte tillhor ndgot av blocken) har ofta ocksa de en del
bindningar till vissa butikskedjor om an inte lika hart strukturerade som
for ICA, KF och Saba. Det sker, och skedde en viss handel &ven mellan
blocken vid bristsituationer och liknande. De importérer som arbetar
som grossister koper aven fran andra for att komplettera sitt utbud till
butiker och mindre grossister.
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Inhemska odlare och Utlandska odlare och
Producentled odlarorganisationer odlarorganisationer,
exportforetag
1
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. ICA Frukt och KF Frukt och Saba Trading:
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importled mA.
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Figur 3.1: Srrukturen pa marknaden for frukt, gront och blommor vid
tiden for forvarvet
Kélla Baserad pafigur frén Marknadsdomstolens akt.

312 Producentl edet

1/3 av det svenskodlade utbudet pa marknaden kommer fran ett tiotal
ekonomiska foreningar som organiserar de cirka 5.000 svenska fore-
tagen. Cirka 95 procent av den genom handeln salda frukten & dock
importerad liksom 50 procent av gronsakerna. Detta géllde bade vid
forvarvet och idag. Det finns alltsd en obetydlig konkurrens mellan
svensk och importerad frukt medan konkurrens pa grénsaksomradet ar
betydande (enligt Konkurrensverkets argumentation i Marknadsdom-
stolen). Konsumtionen av dessa varugrupper Okade arligen med 2-3
procent under 1980-talet och tendensen sag da ut att fortsétta.

Importen sker foretradesvis fran europeiska lander, i synnerhet av
gronsaker. Viktiga handeldander & Holland, Frankrike, Spanien och
Italien. Vinter och sommarsasonger styr den import som sker fran sk.
transoceana lander, till exempel Chile, Argentina, USA, Sydafrika,
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Australien och Nya Zeeland. Bananer importeras uteslutande fran
lander utanfor Europa. Under senvintern till augusti/september &r trans-
ocean export viktig pa grund av begransad tillgdng i Sverige och
Europa vad géller frukter som kiwi, 8pplen, paron och druvor. | dessa
fall maste frukten fraktas via fartyg, eller flyg. Det senare alternativet
& dock sadyrt att det endast kan anvandas vid vissa speciella tillfalen
och for vissa produkter.

Fran vissa lander sker forsdjningen av frukt via ett monopolorgan
(en sk. "board”). Detta géller i forsta hand lander som ligger langt fran
konsumtionscentra och som exporterar den stérsta del av landets pro-
duktion. Tillskapandet av "boards’ har varit ett sétt att samordna for-
sdljning och de &r vanligen odlarstyrda. En board utser en agent somin
sin tur utser en panel i ett importland dar ett begransat antal import-
grossister tar plats. Alternativt kan en ”board” gév utse panelmediem-
mar. Panelmedlemmarna far sedan kopa frukten fran landet i fréga och
andra importérer maste kopa fran dessa panelmediemmar eller via
andra lander. Det &r framst storre foretag som kommer ifréga som
panelmedlemmar. 1982 undersokte SPK de i Sverige verksamma
panelerna . Det fanns da fem paneler i Sverige for fruktimport: Jaffa
panelen i lIsrael, Cappanelen och Capcitruspanelen i Sydafrika,
Marockopanelen samt Nya Zeeland panelen.

Som en motvikt till de tre handelsblocken bildade 1972 sju fri-
stéende fruktimportorer AB Svensk Fruktunion (ibid). Foretagen hade
blivit utestdngda fran leveranser fran Sydafrika och fruktade att aven
bli utestdngda fran andra producentlander. Svenska fruktféretag och
Svensk Fruktunion hade under 1970-talet vid fleratillféllen forsokt bli
medlemmar i panelerna utan att lyckas. De agenter som representerade
organisationerna sade att orsaken var att de nuvarande medlemmarna
gav tillracklig marknadstéckning, tillgangliga kvantiteter var begrénsa-
de och att de medlemmar som fanns motsatte sig nya mediemmar.
Svensk Fruktunion lyckades dock bli mediem i Jaffapanelen. Tva av
medlemsforetagen, KA Lundbladh och Sydfruktimporten, var aven
medlemmar i Cappanelen och/eller Marockopanelen. Utanfér Svenska
Fruktunion fanns vid tidpunkten 8 fristdende importorer. SPK konstate-
rade att den enda storre panelmedlem som sdlde till Gvriga i nagon
storre utstrackning var JS Saba. 1993 fanns det tre verksamma paneler i
Sverige; Swaziland Citrus Sales Ltd och tva Nya Zeelandpaneler. | den
forsta dominerade blocken och de fristéende hade drygt 10 procent.
Nya Zeelandpanelerna dominerades helt av de tre blocken. Under
1980- och borjan av 1990-talet skedde ingen import fran Sydafrika pa
grund av att landet var bojkottat. Jaffapanelen upphérde infér sdsongen
1991/92.

2 Pris och Konkurrens 1982/3 s. 19-24
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3.13 Importdrer/grossister

KF var innan forvarvet den tredje storsta importéren pa den svenska
marknaden med en marknadsandel pa ca 13 procent (12 procent for
enbart frukt). ICA Frukt och Grént AB hade cirka 28 procent av
marknaden medan Saba hade ca 32 procent (34 procent for frukt
enbart). Ovriga aktorer hade cirka 27 procent av den totala frukt- och
grontimporten till Sverige. For enskilda produkter &r siffrorna mycket
hogre (till exempel for bananer och citrusfrukter). ICA Frukt och Gront
omsatte 1,7 miljarder och var storst. Saba — KF skulle omsétta ca 3
miljarder kronor efter forvéarvet. De stOrre foretagen som var verk-
samma pa marknaden var sdledes foljande: Saba Trading med
dotterbolag, ICA Frukt och Gront (samt Viking Fruit som delvis égs av
ICA) och KF. Dessa tre var i sarklass storst. Dérefter kom négra fri-
stéende fruktimportorer som omsatte mellan 100-250 miljoner. |
storleksordning var dessa K A Lundbladh AB, Olsegarden (som
koptes a Saba vid konkurs under 1992), Ewerman AB,
Sydfruktimporten AB, S J Norman, Citrusfrukter AB, Everfresh AB, K
A Bergander AB samt Tilly & Co Frukt och Bar.* Dessutom var
Swegro en viktig konkurrent till blocken, men endast pa svenska
gronsaker och g i importledet, med 180 miljoner kronor i omséttning.
Flera nyetableringar hade skett under aren fore forvarvet. Exempel var
Everfresh, Tilly & Co och Prevor Marketing.

Det konstaterades under utredningen att det inte fanns nagra
formella intrédesbarridrer men att mojligheterna att kdpa panelfrukt (se
nedan om panelfrukt) och att importera transocean frukt billigt anda var
begransade. Tjugotalet existerande fristaende importorer och grossister
omsatte ca 1-2 miljarder. En del av dessa hade betydande avséttning till
ICA och KF (vars respektive grossistrorelse endast sdlde till de egna
butikerna) men denna handel hade dock minskat. Nagra ytterligare
mindre importdrer fanns. De fristaende importorerna/grossisterna hade
minskat i antal och fanns framst i Sydsverige. De sma foretagen kan
genom att komplettera sitt utbud med kop frén grossister erbjuda ett
bredare sortiment och déarmed aven konkurrera med blocken och de
stérre importérerna. Men beroendet av konkurrenterna fér att kunna
klara vissa inkép begransade dock deras mojligheter att agera
konstaterade Konkurrensverket.

% Det har inte varit mojligt att ta fram ett fullstandigt siffermaterial vad géller
marknadsandelar, varfor endast de andelar som namndes i fallet har redovisats.
Ordningen mellan de olika foretagen vad gédller deras inbdrdes storlek & dock
riktig.
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314 Butiksledet

Butiksledet kan indelas i butiker tillhdrande 6 olika grupper: ICA-
handlarna, konsumentkooperationen, Axel Johnson-gruppen, D-
gruppen, Bergendahls samt 6vriga dagligvarubutiker. D-gruppen och
Axel Johnson gruppen kan hanféras till " det tredje blocket” genom de
bindningar som finns till Johnson (och Saba), medan Bergendahls
réknas som fristdende fran blocken. | slutet av 1960-talet var ICA-
handlarna och KF jamnstora pa dagligvarumarknaden, med vardera 22
procent. Under perioden darefter har emellertid ICA-handlarna dkat sin
andel; 1993 hade KF 20 procent och ICA 34 procent *. 1996 hade ICA
34,5 procent, Kooperationen 19,6, D-gruppen 13,7, Axel Johnson 5,2
samt Bergendahls 2,2. Den totala situationen for detaljhandeln visas
nedan. Tabellen illustrerar &ven trender vad géler butikstyper och
antalet forsadjningsstallen. Storleken pa dagligvarubutikerna har under
en langre period standigt dkat, samtidigt som det totala antalet minskar.
De storre butikerna med en omséttning pa 50 miljoner och daréver ar
drygt 10 procent av antalet butiker och motsvarar knappt 50 procent av
omséttningen inom dagligvaruhandeln. Sma butiker, som omsatter upp
till 5 miljoner, & knappt 40 procent av antalet och har ungefér 5
procent av den totala omsattningen (Supermarket nr 6-7/96 och 97).
L&gprisbutiker okar sina andelar liksom sa kallade trafikbutiker. Det &r
framst mindre butiker som slas ut.

3L« KF gor senfardig retrétt till rotterna’ - Foretagsanalysen. Affarsvarlden
1993:16, s47-52
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Tabell 3.1: Marknadsandelar 1992 och 1996 i dagligvaruhandeln och

detaljhandeln
For- Total For- Totd
sdljnings- | detalj- sdljnings- | detalj-
stéllen, handel, stallen, handel,
antal mark-nads- | antal, 1996 | mark-nads-
1992 andel, % andel, %
ICA-handlarna 3116 22 2310 21,7
daglivaru-/jour-/Iagprisbutiker | 2812 19,1 2291 20,0
(ex. ICA, ICA Express, RIMI)
stormarknader (ex. ICA Maxi) |28 17 19 1,7
hel &gda fackhandel skedjor 275 13 - -
postorder 1 0,7 - -
Konsumentkooperationen, KF 1934 17,4 1572 16,3
- dagligvaru-/lagpris/- 1405 84 1268 8,4
trafikbutiker (ex. Konsum,
Prix)
stormarknader (ex. Obs!, 58 4,0 58 52
B&W)
varuhus (Domus) 64 24 24 1,0
hel agda fackhandel skedjor (ex. |405 2,4 219 16
KappAhl, Stor & Liten)
. postorder 2 0,2 3 0,1
D-gruppen 855 7,4 750 83
dagligvaru-/jourbutiker (ex. 761 55 630 5,4
Vivo)
stormarknader 94 18 120 29
Axel Johnson-gruppen 1039 6,2 819 4,6
dagligvaru-/jour-/trafikbutiker | 963 2,5 748 3.2
stormarknader 0 1,3 0 0
varuhus 76 2,4 71 1,4
Bergendahls 103 11 96 1,60
dagligvaru-/l agprisbutiker 94 0,7 84 0,7
stormarknader 9 04 12 0,9
Ovriga dagligvarubutiker 1100 1,3 1350 1.4
Summa varuhus och
dagligvaruhandel, cirka 8100 56,1 6600 53,9
“Grd marknaden 13000 9,6 1300 9,9
Fackhandel 27300 34,3 2700 36,2
Tota detaljhandel smarknad 48400 100,0 46600 100,0

Kélla: Supermarket nr 6/-7/97 och 6-7/93.

Den blockstruktur som kan iakttas pa marknaden innebar dven en
horisontell integration. Foretag som ICA och Konsum har rikstdckande
gemensamma annonsaktiviteter. SOU1991:28 konstaterade att priskon-
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kurrensen pa dagligvaruomradet framst skedde genom extrapriser. Idag
& dock extraprissystemet i det ndrmaste avskaffat. Butikskedjorna gar
istéllet in for varor med l&gre pris och “erbjudanden”. Den nya kon-
kurrenslagstiftningen fran 1993 innebér att ICA exempelvis inte skulle
till&tas sanda ut sina reklamblad (om lagen tolkas bokstavligt) pa grund
av sidana aktiviteters karaktar av horisontell prissamverkan. De
omfattas dock av ett undantag. Under 1997 har diskussioner om for-
andrade regler kring detta forts, men det nuvarande gruppundantaget
for detaljhandelskedjor har forlangts i tva ar. Mdgjligen skulle en
konkurrent eller annan berdrd part kunna anméla ICA:s samarbete till
EU-domstolen (Soderberg, 1997a, 1997b, 1997c¢).

Etableringen av nya butiker & inte fri, utan regleras av det kom-
munala planmonopolet. Plan- och bygglagen innebdr att kommunen
uppréttar planer for markanvandningen. Kommunen kan i 6versikts-
planer ange vilka omraden som man planerar att avsatta for till exempel
stormarknader. Provning av bygglov innebér att en bindande detaljplan
uppréttas. Denna & bindande tills ny plan uppréttas. | detaljplanen
anger kommunen om omradet skall upplatas for handels- eller industri-
verksamhet (partihandel gér under kategorin industriverksamhet). Det
a altsd svart att fa till stand nyetableringar, vilket gor att blocken
aktivt har bevakat mgjligheterna till nya etableringar. Dessa @renden
kan ofta dra ut pa tiden. SOU 1991:28 konstaterar att vissa kommuner
visat en direkt ovilja att tilldta dagligvaruforsajning i industriomraden
etc. Detta kan vara betingat av en dnskan att skydda befintlig handel i
tétorter och bostadsomraden. SOU 1996:144 papekar att missfor-
hallanden fortfarande forel &g pa omrédet.

Vid nyetableringar och ombyggnader gér ICA och D-gruppen in
med finansiellt stod, vilket innebér att man i ett forsta skede & huvud-
agare till butiken som sedan successivt 6vergar i handlarens &go. D-
gruppen behdller dock en minoritetsandel i foretaget. ICA behdller en
aktie. For Axel Johnson-gruppens butiker rader att dgarméssigt for-
hallande till butikerna fran moderforetaget. Inom kooperationen &ger de
lokala kooperativa foreningarna butikerna. Under 1990-talet har KF
genom Kooperativa Detajhandelsrérelsen AB direkt boérjat driva
manga butiker, da foreningarna samlats under KDAB. Inom ICA och
D-gruppens kedjor finns sk. hembudsregler, som innebér att om en
kopman vill sdlja sin butik, sd maste han i férsta hand erbjuda den egna
kedjan att kdpa butiken. Det & heller inte mgjligt att uttréda ur kedjan
med butiken och inte heller mgjligt att utan kedjans medgivande dverta
en butik. Genom dessa regler kan &en kedjan garantera sig om de
attraktiva butikslagen som man kommit dver. En ytterligare grund for
bindningar mellan kedja och butik & att kedjorna ofta star som
hyresvéardar for lokalerna och att hyresrétten ofta & kopplad till
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medlemskapet. En bindning mellan konsumenter och butikskedjor eller
block & kundkort knutnatill kedjorna.

3.2 Huvudsakliga aktorer padaglig-
varumarknaden

| detta avsnitt skall de verksamma foretagen pa dagligvarumarknaden
beskrivas ndgot mer ingadende. Det gdler dels de tre blocken;
K ooperativa Forbundet, ICA-Handlarnas AB och Axel Jonson AB; och
dels de fristéende foretagen med verksamhet inom partihandel med
frukt- och gront; D-Gruppen och Bergendahls.

3.2.1 K ooperativa Forbundet

Konsumentkooperationen bestar av 93 (98) konsumentforeningar, 12
OK-féreningar och Kooperativa forbundet (KF). Konsument- och OK-
foreningarna & medlemmar i, och déarmed &gare av, KF. Drygt 2,3
miljoner manniskor &r i sin tur medlemmar i konsumentféreningarna.
Kooperativa forbundets detaljhandelsverksamhet bestdr av sex
dagligvarukedjor och sex fackhandel skedjor. Dagligvaruhandeln drivsi
tre koncept, Gréna Konsum, Stormarknader (Obs!, B&W och Robin
Hood) och Lagpris (Fakta och Prix). De sex fackhandelskedjorna &r
KappAhl, Stor & Liten, Obs! Interiér, City Stormarknad, Kick's och
Akademibokhandel sgruppen. Tillsammans driver konsumentkoopera-
tionen 1.400 butiker och stormarknader. Over hélften av dessa drivs i
KF. Utvecklingen mot kedjor har skett under senare &, till exempel har
Grona Konsum sedan 1996 genomgétt en forvandling till kedjeforetag.
Vidare omfattar detaljhandeln Livsmedelsindustri®?, som innehaller
Juvelbagerierna AB och Kvarn AB Juvel, samt Distribution & Logistik
som arbetar pa uppdrag av detaljhandeln. Egna varuméarken & Signum
(ett kvalitetsméarke for utvalda livsmedel med hdg kvalitet och god
smak till ett pris under marknadsledarens), Anglamark och Bl&vitt.
Under borjan pa 1990-talet salde KF ut ménga av de verksamheter
som man forvarvat under aren. Tanken bakom den tidigare diver-
sifieringen var ursprungligen att stodja detaljhandeln, men sidoverk-
samheterna krévde dock alltfor mycket resurser och detaljhandeln blev
istéllet lidande. Samtidigt hade KF betydligt hdgre personal kostnader
an ICA. 1992 blev den finansiella situationen sdmre och mer uppenbar

% AB Goman-Produkter ingdr numera tillsammans med bland annat Candeliai
Spira. KF ager 30 % av Spira. Spira & delégare av Swegro.
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eftersom &en OK Petroleum hade I0nsamhetsproblem. Detta blev
borjan till en radikal omstrukturering av foretaget med syfte att kon-
centrera verksamheten till detaljhandeln. Ett utlandskt 1an som togs
1991 (i dollar) gav en kraftig valutaforlust nér kronan deprecierades
under hosten 1992. Det var vid denna tidpunkt som KF:s import- och
grossistrorel se for frukt, gront och blommor sdldestill Saba.

Genom utforsdljningarna har KF-koncernens omséttning nastan
halverats sedan 1992 och det da negativa resultatet har vants i ett
positivt resultat sedan 1994. Resultatet i KF.s karnverksamhet,
detaljhandeln, forbattrades med nérmare 300 miljoner kronor 1996 och
uppgick efter avskrivningar till 115 miljoner. Marknadsandelen for
dagligvaror har, enligt prelimindra berakningar, minskat nagot till
knappt 20 procent men konsumentkooperationen behdller anda sin
position som den nast storsta detaljhandelsorganisationen pa daglig-
varumarknaden. Bidragande till den forbéttrade resultatutvecklingen
har bland annat varit Gréna Konsum, stormarknaderna och Prix.

Under 1996 KF Gppnade tva farskvaruterminaler, en i Malmo, och
en i Stockholm. Transportsamordningen syftar till att minska antalet
direktleveranser, skapa rationellare hantering och ett attraktivare er-
bjudande till konsumenten. | farskvarucentralen samlas samtliga farsk-
varor upp fran respektive leverantor och kors ut till butik fore dpp-
ningstiden, sex dagar i veckan (mer om férskvarucentralerna léngre
fram).

Som ett led i en effektiviseringen av distributionsstrukturen
beslutade KF under 1997 att 18gga ned lagercentralerna i Uddevalla,
Sundsvall och Gévle. Varuflddena vid dessa anldggningar Overfors
under 1997/98 till distributionsterminalernai Goteborg, Stockholm och
Umed. Bakgrunden till beslutet &r inriktningen att minska de totala
logistikkostnaderna for varuflodena fran leverantor till kund. Lager-
centralerna som l&ggs ned var de tre minsta av KF:s elva enheter for
distribution av dagligvaror. De ansags for sma for att var kostnads-
effektiva och konkurrenskraftiga. KF tréffade &en en Overens
kommelse med Saba Trading AB om att avyttra verksamheterna Frukt,
Gront och Blommor vid KF-terminalerna i Norrkdping och Vaxjo.
Overlételsen skedde den 1 februari 1997.

3.2.2 ICA-Handlarna

Landets 2.250 ICA-handlare &ger tillssmmans ICA Handlarnas AB.
ICA verksamheten startade 1917 och det riksomfattande sambandet
uppstod 1938. Idén med ICA &r att ICA-handlarna skall ges tillgang till
de stordriftsfordelar som en integrerad detaljhandel kan na, men med
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majlighet till egna initiativ och individuell anpassning som det egna
foretagandet bjuder.

Strukturen inom ICA forandrades 1995. | moderbolaget ingar nu
gemensamma funktioner for detaljhandel, marknad, ekonomi etc. Déar
finns aven s.k. integrerade dotterbolag. Separata dotterbolag & bl.a
ICA Forlaget AB. Sex regionbolag arbetar med utveckling av butiker,
marknadsféring, personal, system och butikslégen. Man férhandlar med
leverantOrerna om priser och villkor, kdper och distribuerar varor och
hanterar betalningsstrommarna. Man planerar och genomfor den
gemensamma marknadsféringen, utvecklar egna mérkesvaror och
driver ICA Kundkort. Nyetablerade ICA-butiker som annu inte over-
I&tits till kopmannen ligger som dotterbolag under respektive region-
bolag. Av mediemmar i ICA krévs att dessa med sitt foretag i forsta
hand skall anvanda den lokal/regionala distributionsenheten/kontoret
som leveranttr nér detta kan ske till konkurrenskraftiga villkor.

ICA satsar pa ett starkt Norden- och Europa samarbete for att ge
sina handlare béttre mojligheter. | Norden sker detta genom &gar-
massiga engagemang och Europa i ovrigt huvudsakligen i alliansform.
Sedan 1995 & man marknadsledande i bade Sverige och Norge. Till
ICA hor ett 20-tal ICA Lanthandel som & en mindre typ av butik. Man
har aven startat en ny typ av stora butiker och &ven service/jourbutiker
under namnet ICA Express. Antalet ICA MAXI stormarknad 6kar och
har varit mycket lyckosamma. Andra viktiga koncept & Kvantum,
Metro och Supermarket m.fl. RIMI & Sveriges storsta |agpriskedja.
ICA satsar liksom KF pa nya egna markesvaror och pa okad kund-
lojalitet.

Fore 1995 drevs ICA Frukt och Gront under 50 ar som ett separat
foretag men & sedan dess en del av " marknadsverksamheten” inom
ICA Handlarnas AB i Stockholm och inte langre ett eget bolag.
Verksamheten técker hela Sverige. Kunder & de drygt 2.600 ICA-
butikerna. Dotterbolaget ICA Meny Foretagen AB bedriver partihandel
gentemot externa kunder, framst inom storhushall och servicehandel.
For driften svarar sex heldgda regionbolag, medan Marknadsfunktionen
svarar for inkdp, import, férsdjning samt egna markesvaror och
IT/Logistikfunktionen svarar bl.a. for informationsteknologi, logistik-
frégor och central logistikdrift. Aven ICA har gjort rationaliseringar
vad gdller distributionscentraler under 1990-talet. Viking Fruit AB &r
ett intressebolag som tills nyligen &gdes till lika delar av ICA-
handlarna, finska Kesko samt Norska Bamagruppen. De senare har
dock 1&mnat Viking under 1997.
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3.23 Axel Johnson AB

Axel Johnson AB:s dotterbolag och intressebolag inom dagligvaru-
handeln kallas ibland det tredje blocket pa den svenska dagligvaru-
marknaden. Axel Johnson AB har fyra affarsomraden (1997):

Axel Johnson Saba, som sysslar med Dagligvaror Partihandel och
Dagligvaror detaljhandel.

Axel Johnson International AB, med inriktning mot handel och
distribution av industriprodukter med tyngdpunkten av sin
verksamhet i Europa.

Axel Johnson Inc., som ar verksamt i Nordamerika. Bolaget arbetar
inom affarsomradena Miljoprodukter, Telekommunikation, Energi
och Industriprodukter.

Det ar altsa det forstnamnda affarsomradet, som bestér av dagligvaru-
och partihandel, som & av intresse har. Inom detaljhandel somradet
inom Axel Johnson Saba® finns kedjan Sparlnn (som koptes av Axel
Johnson 1996 frén privata &gare) och Ahléns. Under 1997
borsintroducerades Hemkopskedjan med sina 88  butiker.
Pressbyrabutikerna ingick tidigare men ar salda till norska égare. Inom
partihandelsomradet finns Dagab, Sparlnn Snabbgross (f.d. Dagab
Snabbgross) och Saba Trading (det féretag som var det férvarvande
foretaget i malet hos Marknadsdomstolen). Det finns ytterligare ndgra
bolag inom affarsomrédet varav flera &r intressebolag. Axel Johnson
AB &ger 42,6 procent av D-gruppen. Servera R&S AB &gs till hédlften
av Axe Johnson AB och till hdften av Kooperativa
Detaljhandelsgruppen (KDAB). Servera &  Sveriges  storsta,
rikstdckande grossistforetag inom restaurang och storkéksmarknaden.
Néagra ovriga intressebolag & Fri Kdpenskap som &gs till 67 procent
och United Nordic (25 procent).

Fram till och med 1991 skétte Dagab grossistverksamheten pa frukt
och grént medan Saba importerade. 1991 6verléts emellertid grossist-
verksamheten till Saba som pa sa sitt kom att fa ansvaret for 14
grossistforetag pa olika orter i landet. Johnsongruppen svarar totalt sett
for 24 procent av partihandelns omséttning. Under januari 1990 blev
Axel Johnson delégare i det tyska foretaget SPAR Handels AG, ett
dagligvarufdretag med partihandel sforetag kopplade till detaljhandel.
Detta agande ar idag avvecklat.

% Namnbyte planeras
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Detta block &r ett resultat av flera fusioner, uppkép och &gar-
forandringar. Saba var ett resultat av en fusion mellan Banankompaniet
(&gt av Saléns) och Fruktimportdren Sandén (agt av Johnson). Dessa
bildade 1972 JS Saba. Sandéngruppen hade en importverksamhet och
en viss grossistverksamhet medan Banankompaniet hade ett riks-
tackande distributionssystem. Bade Sahlén och Johnson &gde kyl-
rederier och sammanslagningen till JS Saba var for bada foretagen ett
sitt att ytterligare vertikalt integrera och tillférsakra rederierna om
frakterna. JS Saba var ursprunget till Saba Trading. | december 1973
gick Sabain som delagare i foregangaren till Dagab. Dagab stammade i
sin tur fran sammanslutningar av grossister fran det pa 1930-talet
bildade Aktiebolaget Sveriges Kolonidgrossister (ASK). Ahlén &
Holm kdpte samtidigt tio procent av JS Saba (vilket var en integration
"pakét” for Ahlén & Holm). NK och Ahléns fusionerade 1980. Efter
diverse agarforandringar sa bytte JS Saba namn till Carnegie & Co och
1988 var foretaget till salu igen. Det nuvarande Axel Johnson AB
forvéarvade da parti- och detaljhandel srérelsernainklusive Ahléns.

Saba Trading AB hade under 1980-talet en mycket god |16nsamhet
som fruktgrossist under en langre period. Exempelvis 1&g vinstnivan
1989 pa 75-80 miljoner kronor. Foretaget var redan da en av de storai
Europa patropisk frukt.

3.24 D-Gruppen

D-gruppen AB & ett utvecklings- och forvaltningsbolag for cirka 750
dagligvarubutiker. Bolaget &gs till 42,6 procent av Axel Johnson Saba
AB och till 57,4 procent av de enskilda képméannen inom D-gruppen.
1996 omsatte butikerna inom D-gruppen 3,1 miljarder kronor. Vivo &r
den storsta butikskedjan inom D-gruppen och star for narmare halften
av omséttningen. Lagprishandeln okar mest och har nu cirka en
tredjedel av omséttningen. D-Gruppen kan a ena sidan hanforas till det
“tredje blocket” genom den &garbindning som finns till Axel Johnson
AB men & andra sidan har Johnson inte egen majoritet och man héavdar
att havdar att gruppen star fri i forhdllandetill blocket.

3.25 Bergendahl sgruppen

Bergendahl Grossist AB i Héssleholm bedriver verksamhet i sidra
Sverige. Foretaget grundades 1922 som en agentur fér margarinbol aget
Svea. Under &ren utvecklades man till grossist och under 1960-talet
borjade man att samarbeta med detaljistkedjor. Pa 1970-talet forvarva-
des ndgra av kunderna (integration "framéat”) och sedan dess har man
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bedrivit bade detaljist- och grossistverksamhet. Bergendahls &ger 18
enheter och samarbetar med flera kedjor. Under 1980-talet blev
I&gprisbutiker en viktig kund eftersom dessa hade det svart att tasigin
pa marknaden via de traditionella blocken. Berghendahls kdper frukt
och gront fran Saba Trading. Bland kunderna méarks de i
Berghendahl sgruppen ingaende foretagen som AGs Favor/City Gross,
Matoppet, Matdags, Ekohalen, Rema 1000. Kunderna & i stor
utstrackning |agprisprofiler. Man levererar &ven till KIAB. Den lokala
marknadsandelen i Skéne var 1995 ungefar 15 procent och i stdra
Sverige cirka 9 procent, att jdmfdra med de drygt 2 procent man har i
hela landet.

326  Ovriga

Exempel pa andra aktorer inom partihandeln & KIAB-grossisterna
(som samarbetar med Dagab Narlivs), som framst inriktar sig pa
servicehandel och Martin Olsson AB. Dessa och andra fristéende
grossister & vanligtvis mer specialiserade an blockens grossister.
Dértill kommer farskvaruhandeln, dér det finns ett antal frukt och gront
grossister som ar fristdende. Brod och mejerivaror har lénge
direktlevererats till butikerna fran bagerier och mejerier. Detsamma
galler for slakteriprodukter.

3.3 Malet i Marknadsdomstolen och
argumenten for och emot forvarvet*

Import- och grossist foretaget Saba Trading AB férvarvade 1993
konsumentkooperationens importrérelse och delar av deras grossist-
rorelse avseende frukt, gront och blommor. Marknadsdomstolen fann
att forvarvet gav Saba en marknadsdominerande stallning. Pa grund av
bl.a. blockstrukturen i dagligvaruhandeln bedémdes férvarvet medféra
en alvarlig fara for att utvecklingen av handeln skulle hdmmas och att
prisbildning och effektivitet pa sikt skulle paverkas negativt. Forvarvet
ansdg darmed medfora skadlig verkan enligt 28 KL. Det beslutades
darfér om forhandling enligt 58 Konkurrenslagen, en forhandling som
kunde syfta till att Saba avstod fran forvéarvet, eftersom saken befanns
varaav sarskild vikt ur allmén synpunkt.

¥ MD 1993:23 NO mot Saba Trading AB (Saba) och K ooperativa
Detaljhandel sgruppen AB (KDAB).
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FOrvéarvet var en del av en storre affar mellan Axel Johnson AB och
KF. Axel Johnson AB dotterbolag Saba Trading AB forvarvade som
namnts KF:s import- och grossistrorelse for frukt, gronsaker och
blommor. KF fick 9 procent av Saba Trading, med ytterligare 21
procent i konvertibler, mdjliga att 16sa in 1997. Forvarvet omfattade
KF:s importfunktion, Férskvarucentralen, samt den handel med frukt,
gronsaker och blommor som tidigare bedrivits vid lagercentralerna i
Stockholm, Goteborg, Mamo, Borlange och Vaéasterds. Dessa
lagercentraler sdljer endast till KF-butiker. Det némndes &ven att Saba
avsags Overta distributionen och logistiken av lagercentralernai Norr.
Om inte skulle Kooperativa Detaljhandelsgruppen AB (KDAB) driva
verksamheten vidare, utom i Ostersund, dar lagercentralen skulle
laggas ned. KF forvarvade samtidigt B&W stormarknader fran Axel
Johnson AB men den delen av affaren var inte féremal for behandling i
Marknadsdomstol en.

Det forsta sasmmantréffandet mellan foretagen och Konkurrens-
verket skedde i borjan av november 1992. Den 20 november tecknades
avtal om forvéarvet. Den 7 december besl6t Konkurrensverket att inleda
en fordjupad undersokning om forvéarvet. | april 1993 yrkade
Konkurrensverket infor Marknadsdomstolen att forvéarvet skulle for-
bjudas. Rattegang hdlls i slutet av september och Marknadsdomstolen
besiét att en férhandling skulle inledas som kunde syfta till att Saba
skulle avsta forvarvet av KF Frukt och Gront.

______ KDABs importfunktion .
KDAB samt rérelsen vid 5 Utan &tgéard
Iagercenltraler _|B& W | K DAB |
B&W Konkurrens | ———
™ Frukt och
; k —s]
: verket gront MD
Axel Johnson Saba l
AB Trading Forhandling

Figur 3.2. Arendet.
Néagra sammanfattande punkter om &rendet:

Den relevanta marknaden i fallet ansags vara det forsta grossistledet
for frukt, pa gronsaker fanns namligen en betydande inhemsk
konkurrens, medan endast 5 procent av frukten kommer fran
Sverige. Effekterna av forvarvet bedémdes dock i ala led fram till
konsument. Saba skulle pa den relevanta marknaden fa 46 procent
(61 procent om ICA raknades bort).
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| kontraktet fanns en konkurrensklausul; Saba skulle bli
huvudleverantor till KDAB avseende frukt och gront. Kvantiteter
fanns angivna i kontraktet. Leveranser skulle ske pa marknads-
massiga villkor (avseende pris, kvalitet, sortiment och service) och
om detta uppfylldes sa skulle man kopa lika stor andel fran Saba
som man tidigare gjorde fran KF. KDAB skulle aven verka for att
de foreningar som inte ingick i KDAB skulle kopa fran Saba. Ett
konsortieavtal som traffades innebar att KF avsade sig rétten att
konkurrera med Saba Trading och man skulle, fran KF:s sida,
framja Sabas verksamhet och KDAB &tog sig att se till att Saba
skulle bli huvudleverantdr till KDAB, dess dotterbolag samt B&W.
Det fanns dven ett 6msesidigt inkopsavtal mellan ndgra av KF agda
tillverkningsféretag, Dagab samt B&W (som i och med huvud-
avtalet 6vergick till KF). Avtalet hade karaktdr av samgaende och
behandlade fortsatt integration mellan foretagen, ansag Konkurrens-
verket. Detta i sig, och inte minst med tanke pa huvudleverantors-
avtalet, skulle ge KDAB ett starkt incitament att verka for att KF
handlar farsk frukt och gronsaker av Saba, ansag K onkurrensverket.

Pa grund av blockstrukturen och férhallandena i dagligvaruhandeln
beddomdes att det finns en risk for att konkurrenstrycket skulle
riskera att minskas genom forvérvet. De forhdlanden som gallde
genom kostnaden for sk. transocean export samt forekomsten av
panelfrukt bidrog ocksa till Sabas méjligheter att utdva dominans,
argumenterade Konkurrensverket. Konkurrensverket aberopade
bland annat ett brev fran en fristdende grossist for att styrka att
“godkannande” kréavdes for att fa kompletteringsleverera. Fristaende
foretag skulle i stor utstrackning tvingas anpassa sig till Saba. Saba
skulle aven fa en konkurrensférdel gentemot dessa via sin insyn i
KDAB.

Ett sankt konkurrenstryck skulle &ven medféra en risk for att de
besparingar och effektivitetsvinster som gors ¢ kommer konsu-
menten till nytta. Det sinkta konkurrenstrycket befanns kunna ha
negativa effekter pa pris och effektivitet i handeln (resursallo-
keringen). Dessutom innebar kopet en fara for forsvarande av de
fristéende grossisternas, importorernas och agenternas naringsut-
dvning.

Parterna ansag att konkurrenstrycket snarast skulle 6ka da fristéende
foretag maste konkurrera med Saba om kooperationens butiker och
att forvarvet innebar en Oppning av blockstrukturen. Den vertikala
integrationen & ett resultat av att det & i butiksledet som kon-
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kurrensen sker. Huvudargumentet for forvarvet var de rationali-
seringsvinster man ansdg sig kunna gora, sdval inom landet, som i
handeln utom landet, och transporternatill Sverige, till exempel vid
chartring av bédtar. Dessutom maste hansyn tas till en langtgaende
rationalisering inom KF som syftar till att vanda en negativ utveck-
ling. En starkare stallning pa den nordeuropei ska marknaden angavs
som en majlighet genom forvérvet. Sabas ma &r att bli ett av de
konkurrenskraftigaste i Europa pa sitt omrade, sade man i fallet.
Foretagen vill aven stérka sin konkurrenskraft pa den svenska
marknaden for att méta en forvantad okning av den internationella
konkurrensen.

Foretagen ansag att Gvriga grossister inte skulle beroras, eftersom
KF:s inkdp fran andra grossister var obetydliga. Riskerna for att
prisnivan skulle paverkas negativt sade foretagen var orealistiskt
med tanke pa D-gruppen med dess starka |agpriskedjor eller
Bergendahls-gruppen. Man hanvisade &ven till situationen pa
bananmarknaden dar KF sedan tidigare kdpt av Saba och Saba hade
mer &n 50 procent av marknaden i importledet, vilket dock inte hade
hindrat en effektiv konkurrens och dynamisk prisutveckling.®

Marknadsdomstolen ansdg i sina domskéa att redan fordelningen av
marknadsandelar var en risk for att Saba i viss man kan styra
marknaden och att denna risk ckade da ICA Frukt och Gront inte
aktivt konkurrerade med Saba utanfor 1CA-organisationen.
Koncentrationen och integrationen samt situationen vad géler
panelfrukt och transocean transport skapade sdrskilda mdjligheter
for Saba att styra marknaden. Saba maste vid forvarvet anses fa en
dominerande stélning enligt 1982 ars Konkurrenslag. Effekterna
stracker sig 6ver ala led och till konsumenten och maste bedomas
utifran dagligvaruhandelns forhadlanden. Varuomradet & av central
betydelse for handeln och konsumenterna. Det viktiga var vad som
hander palang sikt vad galler dagligvarumarknadens funktion.

Konkurrensen inom de befintliga blocken & begransad. Déarfor &r
det viktigt att konkurrensen dem emellan inte minskar. Marknads-
domstolen ville inte utesluta att samverkan 6ver blockgranserna kan
varaav godo i konkurrenssynpunkt i andra sammanhang. | detta fall
upphor dock den méjliga konkurrensen och huvuddelen av grossist-
verksamheten skulle dérefter vara uppdelad pa tva grupperingar,
Saba och ICA. Denna forsvagning av konkurrensen och ytterligare

% Bananer utsattes under &ren 1990-95 for en kraftig prispress pA grund av kraftigt
okande volymer i Europa, vilket alltsd aven paverkade prisnivan i Sverige.
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forgtérkning av blockstrukturen medfor i ett vidare perspektiv en
alvarlig fara for att utvecklingen av handeln hdmmas och att
prishildning och effektivitet pa sikt paverkas negativt. Marknads-
domstolen fann darfor att forvarvet har negativa effekter enligt 2 8
Konkurrenslagen.

Forvarvet ansags ha skadlig verkan och forhandling agde rum for att
forhindra denna skadliga verkan. Forhandlingen var majlig da saken
hade sarskild vikt fran allmén synpunkt; for konsumenter och for
utvecklingen av hela dagligvaruhandeln. Forhandlingen skulle dér-
for syftatill att Saba avstar fran forvarvet. Slutsatsen andrades inte
av att missbruk av dominerande stélining kan forhindras. Saba hade
argumenterat att missbruk skulle kunna angripas genom Kon-
kurrenslagens klausul om férbud mot missbruk av dominerande
stéllning.

Den fdljande forhandlingen resulterade i att kopet tilléts pa vissa vill-
kor. Nagra av dessa villkor dterges nedan:

Huvudleverantdrsavtalet, vari KF férband sig att kdpa vissa stérre
kvantiteter frukt och gront frén Saba Trading, skulle upphdra att
gdla

Négra nya huvudleverantorsavtal skulleinte ingas.

Parterna aog sig att verka for att grossistrorelser och detaljhandels-
foretag inom respektive koncerner skulle fa vélja sina leverantorer
av frukt och gront pa strikt affarsméssiga grunder.

Saba Trading skulle utan diskriminering 1&ta fristdende importor-
er/grossister kdpa s.k. panelfrukt i samma utstrackning som man
tidigare kopt fran KF:s andel och att inte motverka om fristaende
foretag forsoker tasigin i nagon panel.

Saba &tog sig vidare att medverka till att fristéende importorer, om
de sa 6nskar och i man av utrymme, utan diskriminering far kopa
transportutrymme pa fartyg som chartras fér import av transocean
frukt.

Saba skulle pa intet sitt motverka att fristdende importorer pa
samma villkor som géller for Saba Trading skulle fa képa utrymme
pafartyg som chartras av producenter i exportlandet.

KF:s &garinflytande och mdjligheter till insyn i Saba Trading
minimerades, bl.a. genom att KF:s aktie forvandlades till B-aktier
med reducerad rostrétt sa lange som aktierna finnsinom KF-sfaren.

Den skadliga verkan av forvarvet ansdgs darmed undanréjd och
Marknadsdomstolen avskrev malet. Forvarvet av B & W lamnades utan
atgéard av Konkurrensverket. Det kunde inte uteslutas att forvarvet pa
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vissa lokala marknader ledde till en dominerande stdlning for KF.
Dock ansdg man att den enda méjligheten att undanréja eventuell
skadlig verkan var att KF avstod fran forvérvet. Detta kréver att saken
a av sarskild vikt fran allmén synpunkt. Konkurrensverket fann att
forvarvet av B & W inte medforde att en “dominerande stéllning upp-
kommer eller forstarks pa ndgon marknad av sddan betydelse som krévs
for att saken skall vara av sarskild vikt fran allman synpunkt”. (beslut
dnr 564/92).

Tidigare under 1992 hade ett principavtal med det irlandska
fOretaget Fyffes varit aktuellt, som innebar att Fyffes skulle kopa 50
procent av Saba Trading. Affaren fullfdljdes inte. 1993/94 Overtog
Saba &ven frukt och grontverksamheterna vid KDABS lagercentraler i
Umed, Luled, Ostersund och Sundsvall. Konkurrensverket lamna-
de1995 forvarvet utan atgard *. Den geografiskt relevanta marknaden
ansags vara Norrland och Saba ansdgs bli dominerande. Detta skulle
dock framst drabba konsumentkooperationen, som inte & férhindrad att
starta egen konkurrerande verksamhet. Darfor ansdgs att fallet inte
skapade €eller forstarkte en dominerande stalining som & &gnad att eller
vasentligt hdmmar forekomsten eller utvecklingen av en effektiv
konkurrens. 1997 avyttrade KF till Saba Trading AB motsvarande
verksamheter vid KF-terminalernai Norrkdping och Vaxjo.

34 Utveckling efter att forvarvet genom-
fordes

| det foljande kommer den utveckling som skett inom branschen att
beskrivas. Har anknyts till flera av de fragor som diskuterades i
Marknadsdomstolen, som panelfrukt och transcocean export. Handel i
vidare beméarkelse diskuteras ocksa for att fa en Gverblick Gver de
forandringar som skett pa dessa omraden och méjligen kunna sérskilja
vilka effekter som intréffat som en foljd av férvarvet och de villkor
som forhandlingen resulterade i. En annan handelse som haft mycket
stor effekt & EU-medlemskapet, vilket forsvarar mojligheterna att
bedoma effekterna av forvarvet. Dérefter beskrivs &ven de olika
foretagens agerande efter forvéarvet.

36 K onkurrensverkets beslut Dnr. 306/95
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34.1 Marknaden for frukt och gront

Mojligheternatill en marknadsexpansion i Sverige pafrukt och gront ar
ganska sma, menar man allmant i branschen. | Sverige &er man ganska
mycket frukt, men lite gronsaker, i ett europeiskt perspektiv. Darfor ar
det framst pa gronsaker som en o©kning & mdjlig, aminstone
vardeméssigt, menar man pa Saba Trading. Det sker en 6vergang mot
mer foradlade gronsaker @ven om den tillfaligt stoppats av 1ag-
konjunkturen. Rent allmant pagar dock en utveckling fran tunga
basravaror till mer foradlade. VD pa Sydfruktimporten sager att frukt
och gront egentligen inte & sa priskandligt utan att forsaljningen ofta &
kopplad till hur det ser ut i butiken, hur man exponerar frukten och
gronsakerna. Priser & endast delvis avgdrande fér om man véljer
svenskt eller utléndskt.

Den totala marknadsutvecklingen sedan fallet & svart att faststélla.
Efter EU-intradet & inte importstatistiken utformad pa samma sétt som
tidigare och den inhemska statistiken var &aven tidigare néagot
bristfalig.” Saba Trading sdvdl som VD pa Tilly tror att andelen
svensk frukt av den totala forsdljningen i Sverige fortfarande &r cirka 5
procent, vilket den @ven var uppskattad till vid férvarvet. Mojligen kan
den svenska frukten ha okat forsdljningsmassigt, men inte volym-
massigt, eftersom svensk frukt stigit i pris efter medlemskapet i EU.
Allmant tror foretagen inte att marknaden okar sa mycket, kanske lite
svagt expanderande. Betydelsen av positiv uppméarksamhet kring frukt
och gront i media pdpekas. ICA satsar pa varumdrken aven pa
fruktomradet, till exempel Roxy apelsiner. Denna méjlighet ser man
inte p& Saba Trading, som har en helt annan kundstruktur.

34.2 EU-medlemskapet

Det svenska mediemskapet i EU har inte inneburit ndgra fordelar for
Sverige vad gédler import av frukt och gront anser man pa Saba
Trading. Man sager att Sverige har varit ett frihandelsland, i ordets
rétta betydelse och att vi inte & det langre. Det & frihandel inom EU
men inte med véarlden i ovrigt. Handeln inom EU anser man har for-
dyrats medan handeln med lander utanfor EU har forsvarats. Fordyrats
genom att de subventioner som Sverige tidigare i egenskap av "tredje
land” kom i &tnjutande av inte langre &r tillgangliga. Forsvarats genom

3 Enligt Ake Natt och Dag p& Sveriges Frukt och Gronsaksdistributorers férening.
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att hanteringen av handel med lander utanfor EU & mer kringgérdat av
regler nu.

PA1CA Frukt och Gront sager man att handeln styrsin i Europa och
att det har blivit svérare att handla med tredje land vilket ger storre
effekter pafrukt an pa gronsaker (eftersom gronsaker framst importeras
fran Europa). Pa Ewerman anser VD att ambitionen inom EU &r att det
som konsumeras inom EU ocksa skall produceras dar. Den traditionella
importen fran Chile och USA med flera lander har sdlunda forsvarats.
Dessutom var Sverige pad vag att avreglera marknaden men EU-
medlemskapet medférde nya regleringar, tullar och kvoter med mera.
P& Sydfruktimporten sager VD daremot att det har blivit l&ttare att
handla fran EU vilket 6kat konkurrensen. | Gvrigt ser han dock inga
forandringar. Mgjligen har det komplicerats genom att man inte alltid
vet tullsatsen eftersom den sétts beroende pa tillgangen inom EU nar
det géller handel med tredje land. Det har &ven tillkommit vissa
licenser. Den enda prisnivad som EU-medlemskapet har paverkat &r
bananpriset. Aven pA K A Bergander siger man sig inte ha markt nagra
storre effekter annat &n att konkurrensen tkat och att betydelsen av
panelaffarer har minskat. Aven ICA anser att EU inneburit en
forenkling vad géller panelfrukt samt vid auktionsforfarande och i
stérsta allmanhet vid handel inom EU. Det & idag mgjligt att sitta i
Sverige och handla p& auktion i Holland. Béde pa Ewerman och
Everfresh menar man dock att handeln med panelfrukt inte férandrats
och att det har visat sig fortsatt svart att fatag pa panelfrukt.

VD pa Direkt Frukt och Gront siger att EU har inneburit en
forenkling i transporterna av frukt och gront till Sverige. Detta sager
dven VD pa K A Lundbladhs, men tilldgger att importen fran tredje
land blivit mycket krangligare. Pa Tilly tror VD att konsumenten
gynnats av EU-medlemskapet genom |&gre priser eftersom konkurrens-
bilden blivit bredare och eftersom féretag som & vana att arbeta under
andra konkurrensforhdllanden har kommit in pad marknaden. For
foretagen kan dock 6verproduktionen vara mycket tuff.

| och med EU s& har intréadeshindren blivit annu lagre én vad de var
tidigare, anser vissa. En grossist i Arsta kan lét sav, genom att
anvanda fax och telefon, bestélla en bil med persikor fran Italien, eller
vindruvor fran Spanien. Saba Trading anser att kombinationen av EU-
intrddet och utvecklingen av IT har gjort det enkelt fér nya foretag att
tasig in pa den europeiska marknaden. Saba menar att de nya tullarna
mot tredje land har medfort att &pplen i storre utstrackning handlas fran
Europa. Nya kyltekniker har aven gjort det mojligt att forvara
europeiska (franska) dpplen langre. EU stodjer forskning och utveck-
ling av dessa tekniker samt byggandet av kylrummen. Saba tror att den
transoceana handeln kommer att ha hardare konkurrens av europeisk
frukt framgent.
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EU har infort en licens, eller kvot, pd bananimporten. Licenserna
tillfoll inte till 100 procent den som hade importerat tidigare, till
exempel Saba, utan man delade upp det pa leverantorer och importorer
och mognare (dvs. anldggningar for bananmogning). Saba uppger att
svenska importdrer och mognare fick 24 procent av sin tidigare volym.
Resten far man kopa pa den europeiska marknaden till hogre priser.
Saba Trading uppskattar att kostnaden for den till Sverige importerade
bananvolymen pa arsbasis har okat med 500 Mkr. i detaljistledet som
en foljd av detta. Syftet med licensieringen uppges vara att garantera
ACP-landernas (African, Carribean, Pacific) avséttning for sin
bananproduktion. Enligt SOU 1996:144 har detta syfte inte nétts,
eftersom priserna har stigit och konsumtionen sjunkit inom Europa. De
som tjanat padet hela ar sd kallade primérimportorer. Ingen sadan finns
i Sverige. Ewerman séager att man maste kopa bananer av andra foretag
inom EU. Traditionellt finns en dverproduktion inom EU och man
koper upp fruktvolymer for att halla priserna uppe (och gor alkohol av
den frukten). Overproduktionen & en mycket kanslig politisk fragai till
exempel Frankrike och Spanien. Det har dock inneburit en for
konsumenten gynnsam utveckling, séger Saba Trading, med undantag
av bananer dar licensieringen och inférandet av importtullar har inne-
burit en for konsumenten ogynnsam utveckling.

3.4.3 Handelslénder och transocean import

Saba Trading koper 50 procent av ala gronsaker frén svenska odlare
medan andelen frukt &r liten (liksom for branschen i stort). | Gvrigt im-
porteras fran Spanien, Italien, Holland och ”bananlénderna’; Panama
och Costa Rica och i viss utstrackning &ven fran Sydafrika, Argentina,
Chile och Nya Zeeland. Totalt sett sker import fran ett 60-tal |ander.
Europa &r i sérklass viktigast med Spanien och Italien som de storsta
landerna varifran inkop gors (Frankrike for dpplen). Detta stammer
relativt val 6verens med vad Gvriga foretag uppger. De man koper fran
& dels integrerade foretag (till exempel bananforetagen som béade
producerar, exporterar och marknadsfor), dels exportérer som kan ha
kanske 10-15 procent i egen odling medan dei sin tur koper resten fran
narliggande producenter (vanligt bland annat i Argentina och Chile)
och dels sa kallade panelaffarer. PanelkOp innebér att odlarna har en
organisation som tacker hela produktionen i landet och som upptrader
som en gemensam exportor fran landet ifraga. Generellt ar det dock en
avregleringstrend runt om i varlden och man gar emot fler exportorer.
Den transoceana importen sker enligt Saba pa olika sétt beroende pa
land. Nya Zeeland och Sydafrika chartrar sina bétar séva. | Chile &
Saba numera inte sarskilt stora. Everfresh har, enligt Saba Trading,
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bland annat ihop med Ica och norska importdrer chartrat fartyg (4-6
bétar) frén Sydamerika. Saba har haft ungefar en bé och da &r det
exportorerna som har chartrat dessa bétar. Ledningen pa Saba Trading
sager att vad Marknadsdomstolen befarade, det vill sdga att Saba skulle
kunna dominera den transoceana importen, inte har besannats.

Chartringen har minskat, till férman for containertrafik eller charter
ordnad av exportoren. Enligt Sabas ledning beror detta bland annat pa
att man inte fick samarbeta med ndgon, som man uppfattar Gverens-
kommelsen i férhandlingen (se ovan). Man var inte heller villiga att
lamna ut priser till konkurrenter som tog in jamférande offerter fran
flera foretag. Det forsta aret efter domen genomfordes nagra
chartringar men det upplevs som att man "ger ifran sig” affarshemlig-
heter. Saba har minskat sin egen charterverksamhet och anvander
container eller av exportéren chartrade batar, dd man salva inte kan
fylla hela fartyg. Dessutom har importen fran Sydamerika minskat till
forman for import fran Sydafrika och Europa. Foretaget har haft en
eller tva batar pa Nordamerika med paron, men &ven det har foretaget
dutat med och gar den ha med container i stallet, eller later
exportorerna chartra.

P& Everfresh sager VD att man chartrat batar vid nagra fa tillfallen.
Det &r ett problem, menar man, eftersom foretaget som chartrar maste
vararelativt stort (i Sabas storlek). Att fa mindre foretag att ga samman
beskriver VD som i praktiken omgjligt. Everfresh & dock inriktat pa att
sdlja mycket fran tredje land. Att dela bat med Saba har varit aktuellt
tidigare, men de offerter som lamnats har satts pa en niva som &r
ointressant for Everfresh. Fore Sabas forvarv av KF:s frukt och gront sa
kopte KF utrymme pd nagra av Everfresh chartrade bdtar. K A
Bergander handlar fran Chile, Argentina och lite fran USA. Dessa
varor gar som regel till Holland eller till Helsingborg eller Malmo.

ICA Frukt och Grént anser att alla svenska foretag behdver partners
for att klara béttrafiken. Man kan gora som Saba gjorde, kopa foretag
(KF Frukt och gront, och dérmed volym), eller samarbeta i béattrafiken.
ICA samarbetar med tva nordiska partners och ibland med israeler och
tyskar for att gora det sa effektivt som majligt och fa ett billigare pris.
Det ar viktigt att inte ha utrymme over pa batarna. Med svenska
importorer har ICA inga direkta samarbeten &ven om det hant att de
samlastat med Sabas bétar och tvartom. Grundprogrammen for leveran-
ser under sasongen planerar ICA dock gélva och ofta med de nordiska
kollegorna. Det & mycket sdllan, ndrmast adrig férekommande, som
n&gon mindre importor har utrymme i ICA:s bétar, eller ens gor en for-
fragan om mgjligheten till att hyra utrymme. De mindre importorerna
aker med europeiska partners, menar man pa ICA. Dessutom &r dessa
importorer konkurrenter ute i butikerna. Foretaget Direkt Frukt och
Gront ingdr i en foretagsgrupp som heter United Food och har kontor
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runt om i vérlden. Hanteringen till Skandinavien sker fran ett av
bolagen i Holland vilket innebér att Direkt Frukt och Gront enbart
importerar via Holland. Tilly handlar i mycket liten utstréckning med
tredje land, och vid dessatillfallen har man gjort affarerna via agenter i
Nord- eller Sydamerika. Inte heller Sydfruktimporten har handlat
sarskilt mycket fran tredje land. | det fall det forekommer sa skoter
oftast exportoren bétfrakten. | Gvrigt har det varit containerfrakt som
varit aktuell.

ICA upplever att det & en kamp mellan exportdrer och importérer
om vem som skall skéta chartringen. ICA vill dock skéta detta sjdlva i
sa stor utstrackning som majligt. Sa ser man det nog allmént i Europa,
tror han. Det & viktigt att ha kontroll &en pa fraktledet. K A
Lundbladhs uppger att vad galler Sydamerika sa & exportorerna med i
skeppningspooler och levererar till flera svenska foretag och da gar
frakten ibland direkt till Sverige, annars till Hamburg eller Rotterdam.
Ibland har man en agent som handhar afférerna, eller snarare en agent
med en samordnande funktion i de fall dar export6rerna inte har négon
exportorganisation. | de flesta fall koper man direkt av
odlarorganisationer i Chile, Argentina, Spanien och Itaien. K A
Lundbladh har vid nagratillfalen, efter forvarvet, akt med Sabas bétar,
sager VD. Savitt han vet har inte Saba nekat foretaget samlastning nar
man gjort en forfragan men detta & inte det viktigaste. Det viktigaste ar
vad man far betala for frakten och ofta gor detta pris att det i vilket fall
som helst blir mindre intressant att kdpa utrymme pa Sabas bétar.
Everfresh har samma synpunkt vad gdler priset. Foretaget har
emellertid inte 8kt med Saba och man betvivlar att man skulle fa gora
det ifall frégan aktualiserades.

Ewerman menar att de storre importoérerna blockerar lasterna fér de
mindre vilket Ewerman i sig anser vara fullt normalt. Sagesmannen
menar att han v inte skulle vilja sléppa ombord sina konkurrenter.
Han menar att &en om chartring & billigast s& finns det andra
madjligheter, till exempel att exporttren chartrar eller att anvanda sig av
containertrafik. Ewerman har inte haft nagra problem att fa hem sina
varor.

Kylcontainer uppges almént svarafor en 6kande andel av frakterna.
En nackdel & att containerfartyg ofta angor ett flertal hamnar, jamfort
med andra aternativ. Det finns dock en utveckling mot att det & férre
och fare hamnar som angdrs av fartygen (bade container och
exportdrernas charter) av kostnadsskal. Infrastrukturen goér att det &r
mojligt att anvanda négra stérre hamnar som hubbar och transportera
vidare pa lasthil €ller mindre bétar).

Avsnittet visar att det finns blandade asikter inom branschen om hur
transoceana transporter verkligen sker och hur utvecklingen varit pa
omradet. Klart verkar dock vara att det gar att fa tag pa transocean frukt
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for allaforetag. Detta tycks inte ha forsvarats efter forvarvet. Daremot
har Sabas transportmonster forandrats. Ett argument infor Marknads-
domstolen vara att man skulle kunna fa stordriftsfordelar i frakten.
Detta kan man visserligen ha fatt anda, men inte genom chartring.
Genom att Saba valt att dra ner pd denna verksamhet har &ven
mojligheten for andra att &ka med forsvunnit. A andra sidan hévdar
nagra att det andainte skulle I6na sig att 3ka med Saba. Oavsett hur det
forhdler sig med detta s& har alla foretag klarat av sin forsorjning av
frukt utan chartring i ndgon storre omfattning. Situationen paverkas
dven av en trend mot dkade inkOp i Europa aret runt, vilket paverkas
den transoceana handel ns betydel se.

3.4.4 Fruktpanel er

NO konstaterade infor domen i Marknadsdomstolen att det 1993 fanns
tre verksamma paneler i Sverige och att de dominerades av blocken. De
verksamma panelerna 1993 var Swaziland Citrus Sales Ltd och tva Nya
Zeelandpaneler, enligt vad NO anforde. Nagra importorer papekar att
aven Maroc-panelen var verksam 1993. | den forsta dominerade
blocken medan de fristéende hade drygt 10 procent. Nya Zeeland
panelerna dominerades helt av KF, Saba och ICA. Swazilandpanelen
importerade frukt frén Mocambique, Zimbabve och Swaziland. Aven
hér hade blocken en mycket stor andel. Dettainnebar enligt NO att det
var svart for fristéende foretag att komplettera sitt utbud med dessa
frukter och dérmed ge butiker ett attraktivt sortiment.

Vilka paneler som & verksamma 1997 och som har betydelse och
hur 1&tt det ar att kdpa via panelmedlemmar €eller via andra vagar ges
det i stor utstréckning motstridiga uppgifter om. Paneler av betydelse
tycks dock vara Maroc-panelen (via Atlas Fruit Board), Cappanelen
(Outspan och Capespan) samt Nya Zeelandpanelen. Genom EU kan
man dock i viss utstrdckning undga de svenska panelerna genom att
ko pa panelfrukt via en annan panel i annat EU-land. Detta &r |&ttare om
man till exempel & medlem i en koncern som har andra medlemmar i
nagot annat lands panel.

Saba Trading menar att det bara & Nya Zeelandpanelen som idag
har nagon betydelse. Cappanelen finns kvar, men exportmonopolét i
Sydafrika avreglerades fran och med sisongen 1996/97. Unifruco, som
var organisationen for Capfrukten, maste enligt krav fran den syd-
afrikanska regeringen tilléta de odlare som véljer att salva skéta sin
export att lasta frukten pa batarna till samma priser som Unifruco har.
Panelhandeln har darfér forlorat sin betydelse for handeln med
Sydafrika. Aven i Marocko finns det flera odlare att kdpa ifran vilket
gor att inte heller dar har panelen ndgon betydel se langre. Ledningen pa
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Saba Trading anser att frégan om paneler &r lite Gverdriven. | och med
EU sa kan frukt kdpas varje dag i Rotterdam, till exempel &pplen fran
Nya Zeeland. Det & inte sa att panelmedlemmarna har nagot oligopol
pa handeln fran panellanderna.

PA ICA Frukt och Gront anser man, till skillnad fran Saba, att den
enda panel som har nagorlunda betydelse idag & Maroc-panelen. ICA
skulle féredra att dlippa panelmediemskap men i detta fall & panelen
den enda majligheten for att fatag i frukten. De dvriga panelerna finns
det vagar runt. K A Bergander sager att man adrig blivit antagna som
medlemmar i ndgon panel utan att man genom goda relationer med
importorer som var med i panelerna anda kunnat kopa panelfrukt. Idag
gar det att importera galv. Den enda panel som & av betydelse &r
Maroc-panelen som & den enda som styr prissittningen i Sverige pa
det sitt som paneler traditionellt har gjort. Pa Sydfruktimporten sager
man att Maroc och Cap och mgjligen Nya Zeeland finns kvar.
Problemet med panelerna ar, enligt foretaget, att priset & satt sa att
dven om man kan kopa via ett annat land sa skall det inte kunna ge ett
konkurrenskraftigt pris. Detta hdller man med om pa Everfresh, men
man sager ocksa att ibland kan det anda handa att prislaget blir battre
vid import till Sverige. Det & dock endast vid Overskottssituationer
som det gér att kdpa av andra paneler ute i Europa, datillgangen ofta &r
begransad ute i Europa.

Sydfruktimporten & genom koncernférhallanden (med Lundbladhs)
medlem i bade Cappanelen och Marockopanelen. Foretaget har dven
varit med i Jaffa panelen men upplevde sig alltid vara motarbetade av
Saba eftersom man var huvudkonkurrenter pa Stockhol msmarknaden.
Saba har gjort alt for att inte Sydfruktimporten skall kunna bli mediem
ndgonstans anser foretagets VD. Det kérvs att panelmedlemmarna
godkénner nya medlemmar och Saba alltid sagt nej &en om andra sagt
ja. K A Lundbladhs menar att Maroc egentligen inte &r en riktig panel
utan mer ett "bolag” som ICA, Saba och K A Lundbladhs har for att
skota importen fran Marocko. K A Lundbladhs undrar ibland varfor de
a medlem i panelerna eftersom frukten kan vara billigare pa kontinen-
ten @n genom panelerna. Lundbladhs VD menar att Saba egentligen
inte kan paverka intaget av nya medlemmar sarskilt mycket, om
overhuvudtaget. Han sager vidare att det ar viktigt att pdpeka att det
inte langre &r statligt reglerat i Marocko, utan att det &r fritt for alla att
exportera och importera. Pa Tilly sager man att panelfrukt altid har
kunnat kdpas pa kontinenten och varken Sabas forvarv av KF Frukt och
Gront eller EU-medlemskapet har paverkat. Direkt Frukt och Gront &r
inte panelmedlem sidva men har tillgang till panelfrukt via
koncernbolag. VD anser att paneler i sig & konkurrensbegrénsande
eftersom de egentligen & en kartell som arbetar utifran prisoverens-
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kommelser; en asikt som delas av Ewerman. Ewerman koper via
svenska panelmedlemmar och ute i Europa.

SPK ansdg i sin undersokning fran 1982 * att d&ven om det fanns
aternativ till panelfrukten sa var det ofta frukt med karaktar av
markesvara, till exempel citrusfrukt fran Marocko, som hanterades
inom panelerna. Saba Trading anser dock att eftersom panelernainte &
ensamma pa marknaden sa kan de inte sétta de priser de vill. Det finnsii
vilket fall som helst altid konkurrens fran andra lander. Till exempel
har méjligheten att kyllagra kiwi fran Chile inneburit att vem som helst
inom fruktbranschen kan klara sig utan Nya Zeelands kiwi.

Aven om panelernai allméanhet tappar i betydelse och de inte langre
& statligt reglerade sa framkommer det att de storsta volymerna, ofta
runt 90 procent, anda gér via dessa paneler. De odlare som véljer att ga
forbi panelerna uppges enligt en sagesman skapa ett konkurrenstryck
pa panelerna och de exportorganisationer som star bakom trots de
mindre volymer som gar denna vég. Den osdkerhet som rader kring
panelerna tyder ocksa pa att de forlorat i betydelse. Samtidigt ar det
uppenbart att mycket av denna frukt & ett betydande indag i
frukthandeln och att det starkt begransar méjligheterna att agera pa lika
villkor, da sd stora volymer fortfarande gar via panelsystemet.
Samtidigt & detta en konkurrensbegrénsning som i det vasentligaste
inte beror pa de svenska foretagens agerande, &ven om effekter marks
dar. Den uppluckring som sker gor det &ven svart att urskilja effekter
av forvarvet och jamfora dem med de farhagor som fanns.

Saba Trading AB:s agerande efter forvérvet

Saba Trading AB ar Skandinaviens ledande importor och distributor av
frukt, gronsaker och blommor med import fran ett 60-tal lander.
Kunderna & sdval detaljhandel som fristdende grossister och
storhushall. Verksamheten téacker hela Sverige och omséttningen var
1996 4,1 miljarder kronor. Saba Trading ags till 91 procent av Axel
Johnson Saba AB och till 9 procent av KF. KF kommer dock att
utnyttja sina konvertibler under 1997, varefter KF kommer att dga 35
procent av Saba Trading.

Enligt KF-séljaren nr 7/95 har Saba Trading gjort rationaliserings-
vinster under 1994 pa grund av forvarvet av KF:s frukt och grontverk-
samhet. Dessa har i sin helhet lagts i marknaden, siger man pa Saba
Trading (mer om detta i senare avsnitt). Under 1996 startade Saba och
Hemkop ett projekt kallat Raka Sparet som innebér direkt leveranser av
frukt och grénsaker. Volymmassigt tkade forsdljningen under 1996

3 Pris och K onkurrens 1982/35, 19-24
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men forsaljningsomsattningen minskade. Omséttningen ligger sdledes
pa en l&gre niva an vid forvarvstillfalet 1993. Fortsatta rationaliser-
ingar uppges dock ha kompenserat 0kade kostnader for bland annat
[6ner. Under 1996 avvecklades sex distributionscentraler, samtidigt
som man Overtog KF:s verksamheter i Vaxjé och Norrkoping. Man
sdger att arbetet med att integrera féretagens verksamheter i stort sett &
klart och att Saba Trading nu & en tillrackligt stor aktor for att kunna
hévdasig dven i ett EU-perspektiv. Saba har en terminal i Holland som
mojliggdr samlastning av exotiska frukter med holldndska och syd-
europeiska produkter vilket innebar att direkt leveranser till grossister
och storre detaljister i Norden kan ske. Under 1996 Okade importen
fran Sydafrika betydligt och Saba Trading stér for narmare 60 procent
av den svenska fruktimporten fran Sydafrika.

Verksamheten inom Saba Trading & 1997 uppdelad pa tre svenska
importforetag; Stockholms Fruktimport, Frans A. Sandén i Goteborg
och ASK-Centralen i Helsingborg, liksom vid forvérvet. Dessa tre har
en geografisk indelning av sitt verksamhetsomrade. ASK-Centralen
samarbetar &ven intimt med en lokal odling. De lokala grossisterna &r
samlade under Saba Distribution och finns pa 12 stéllen i landet; Lule3,
Umed, Sundsvall, Borlange, Uppsala, Vasterds, Linkoping, Vaxjo,
Halmstad, Helsingborg, Stockholm, Mamé och Kristianstad. Dessa har
i sin tur speciella namn; till exempel Frutex i Malmg, Fruktkompaniet i
Sundsvall och sa vidare. Att de har lokala namn har historiska skél.
Dessutom finns tva stycken banan-import foretag, Banankompaniet och
Skandinaviska Bananimporten och ett blomsterforetag samt ett hel gt
dotterbolag i Holland, FTK. FTK & ett foretag som huvudsakligen
inriktar sig paimport av exotiska produkter som saljsinom EU.

KF:s verksamhet inlemmades i Sabas befintliga organisation. Man
satt for Ovrigt i lokaer i samma hus, varfor denna flytt var relativt
enkel. Saba har tagit 6ver de centraler som berdrdes i malet; Malmo,
Borlange, tva i Stockholm, Goteborg och Vasterds. Dérefter har
Sundsvall och Ostersund tillkommit ungefar samtidigt. Luled, Ume3,
Vaxjo, Norrkoping har ocksa de tillkommit. De kooperativa lager-
centraler med frukt och gront funktion som dterstar tillhor inte KF utan
de lokala féreningarna och finns i Karlstad, Gévle och Uddevalla.
Karlstad tror man inte kommer att ansluta sig till Saba. Inom Saba har
man slagit samman en del av KF:s lagercentraler med egna befintliga
pa orten. Aven bland de egna har rationaliseringar medfért nedlagg-
ningar.

Av de egna grossisternas leveranser gar 50 procent till KF, som
totalt svarar fOr en tredjedel av den totala omséttningen inom Saba. En
tredjedel gar till olika kedjor (Bergendahls, D-gruppen, Hemkdp med
flera) och en tredjedel gér till andra privata grossister. Forsaljningen
till detaljhandeln distribueras via Saba Distribution och deras enheter.
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En del av de fristdende grossisterna sdljer i sin tur till butiker inom
Saba-sféaren i konkurrens med Sabas egen grossistverksamhet. Sabas
ledning & méana om att papeka att dessa forhallanden gor Saba Trading
och Saba-sféaren till ett 6ppet system (och inte ett " stangt” block). Man
har &aven foérsdjning till ICA, &en om denna & narmast forsumbar. |
ovrigt ar det via de fristdende grossisterna som varor importerade via
Sabas bolag kan komma till ICA-handlare. Bergendahls & ett helt
fristéende familjeforetag som & kund hos Saba pa rent kommersiella
grunder. Bergendahls &r ocksa de mest koptrogna, enligt Saba, medan
béde Grona Konsum, Stormarknaderna och D-gruppen koper mycket
utanfor.

345 ICA och de fristaende aktOrernas agerande
efter forvarvet

ICA menar att foretaget sedan 1993 har blivit en mer enhetlig
organisation under perioden. Huvudkontoret for frukt och gront ligger i
Helsingborg och dérifran gors alla inkop. ICA har 11 distributions-
centraler (Ostersund skall dock l&ggas ner) som skoter all forsaljning
till butikerna. Dessutom finns sex regionbolag som ocksa har en frukt
och gront avdelning. Det hela uppges fungera som en matris-
organisation. Distributionsenheterna koper fran ICA Frukt och Gront
men butikerna &r fria att handla var man vill. | synnerhet storre butiker
utnyttjar ocksa den majligheten.

Det & knappast mgjligt, eller meningsfullt, att soka kartlagga ala
grossister och importorer for att faststdlla hur marknads-/bransch-
utvecklingens under 1990-talet har gestaltat sig. Antalet foretag verkar
inte ha forandrats pa nagot drastiskt sitt. Enligt en sagesman har manga
grossister gétt i konkurs under senare ar, men samtidigt har det startats
manga nya. Av de viktigaste importtrerna da & endast tva forsvunna:
Olsegarden som koptes av Saba och Prevor Marketing. En aktor som
ans3g sig drabbad av fusionen var davarande VD fér Danielson Frukt
och Gront AB, ett foretag som da omsatte ca 60-70 miljoner och som
aven var engagerad i ytterligare foretag i branschen som Global Portion
AB och Swe-Dutch.

K A Lundbladh-gruppen bildades da KA Lundbladh kopte
Sydfruktimporten. K A Lundbladhs har funnits sedan 1930 och finns
nu i Mamé. Helsingborg och Géteborg samt genom Sydfruktimporten
i Stockholm. K A Lundbladhs AB verkar i importledet och som 1:a
ledsgrossist till kunder 6ver hela landet. Foretaget har funnits sedan
1930. K A Lundbladh omsétter ungefar 500 miljoner (inklusive
forvarv) och uppskattar att man har cirka 7 procent marknadsandel.
Sydfruktimporten omsétter cirka 100, enligt VD. Sydfruktimporten har
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traditionellt varit huvudkonkurrenter till Stockholms Fruktimport (ett
av Sabaforetagen) pa Stockholmsmarknaden. Foretaget sdljer endast till
grossister.

Den andra koncernbildningen & Anders Larsson & Co Forvaltnings
AB. | foretaget ingar foretagen Everfresh AB (finns i Goteborg och
Helsingborg), Day Fresh AB i Stockholm, Lime Frukt & Gront AB i
Helsingborg samt AB Citrusfrukter ocksd i Helsingborg. Everfresh AB
& ett 10 & gammalt foretag som endast verkar som importor. Kunderna
& storre grossister Over hela landet men foretaget ar starkast pa
vastkusten. Koncernen omsétter drygt 700 miljoner kronor varav
Everfresh svarar for cirka 275 miljoner. Lime Frukt och Grént &r ett av
koncernen startat bolag som har en afférsidé som innebéar att kunderna
kopplas upp on-line (“on-lime”) mot foretaget och kan se det
dagsaktuella varuutbudet och berdkna sitt eget konsumentpris genom
att ge ett omrakningstal. BestalIningen gors via datorn. Lime Frukt och
Gront & importor och sdljer direkt till butik medan Citrusfrukter sdljer
enbart till grossister. Dayfresh i Stockholm & det minsta foretaget i
koncernen och de & inriktade paimport och forsaljning till grossister.

Ett nytt foretag som kom in pa marknaden ungefar samtidigt som
forvarvet var aktuellt & Direkt Frukt och Gront i Mamo. Foretaget far
idag sdgas hora till de relativt stora fristéende aktOrerna. Foretaget
etablerades 1993 och har ett hollandskt moderbolag. Man har haft en
mycket positiv utveckling och 1997 beréknas foretaget omsatta ungefar
150 miljoner. Direkt frukt och Gront verkar som importér och grossist
och siljer foretradesvis till storre livsmedelsbutiker dver hela Sverige
och till allatyper av kedjor.

K A Bergander ar ett exempel pa ett foretag som verkar endast i
importledet och sdljer till grossister dver hela Sverige, sedan 55 &.
Man omsatter ungefér 60 miljoner, en minskning under 1990-talet.
Foretaget & lokaliserat i Stockholm. Ewerman AB verkar i importledet
och sdljer vidare till enbart grossister (bade butiksgrossister och
restauranggrossister). Foretaget etablerades i slutet av 1940-talet och
omséiter cirka 350 miljoner. Ewerman sdljer Over hela Sverige.
Foretaget finns i Helsingborg. Tilly & Co Frukt och Bar &r ett foretag
som i stor utstrdckning arbetar genom egna odlare och andra
odlarorganisationer i Sverige. Dessutom har man importverksamhet.
Ungefér 70 procent av produkterna sdljs direkt till butik, alla kategorier
av butiker inom alla block. Resterande del gar till mindre grossister ute
i landet. Foretaget &r rikstédckande, men &r lokaliserat till Helsingborg.
Importverksamheten har startat som ett komplement till det inhemska
produkterna och som ett svar pa marknadens krav. Framst handlar man
med Europa och foretaget omsétter mellan 250 och 300 miljoner. AB S
J Norman finns i Stockholm och & verksamt som importoér och séljer
till grossister. Frukt och Gronsaksspecialisten i Helsingborg AB &r ett
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foretag med en mindre andel import, men med en relativt omfattande
grossistverksamhet. Rudenstams Parti AB i JonkOping har en viss
import, men koper aen av andra importorer. Sdjer framst i
Jonkopingsomradet och i ett vidare omrade utanfor Jonkoping.
Utvecklingen av omsittningen for de olika foretagen framgar av
tabellen nedan (for de foretag och de & dér det har varit mgjligt att
finna uppgifter).
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Tabell 3.2: Foretagens utveckling under aren efter forvarvet (Mkr.).*

uppsk.
1992 1993 1994 1995 1996 |[1997
Saba Trading 2299 4212 4300 4359 4133
Frans A Sandén 392 390 464 421 467 |551
Stockholms frukt ~ |430 486 619 585 585 |[568
import 586 663 1127 1081 1140 (1173
ASK-Centralen
ICA Fruktoch Grént  [1720  [1895 |- -4 - -
Citrusfrukter 184 135 182 184 176 |180
Dayfresh 32(18 |58(10 |70 83
man) man)
Direkt frukt och gront™ 24 38 68 88 |[150
Everfresh 145 (16 |193 (18 |118 155 186 |300
man) man)
Ewerman 180 265 304 344 333 [350
Frukt och 56 66 86 118 111
Grontspecialisten
Lime Frukt och Gront 92 181 |225
K A Bergander 73 55 46 53 54 60
K A Lundbladhs 245 263 332 369 (18 | 340 |500
man)
S JNorman 152 133 127 111 98 -
Rudenstam 125 (18 |98 114 113 |-
man)
Sydfruktimporten 35(5 106 100 103 86 100
man)
Tilly & Co 150 201 241 270 246 | 250-300

Kélla Sveriges Storsta Foretag, ekonomisk information om Sveriges
storsta foretag, kompletterat med Svar Direkt (Dun & Bradstreet) samt
uppgifter vid intervjuer och fran PRV.

Flera av de mindre import- och/eller grossistforetagen har haft en
positiv omséttningsutveckling &ven om ingen kan méta sig vad galler
storlek med Saba eller ICA. Tillvaxten fér gruppen foretag runt
Everfresh a@r intressant. Foretagsgruppen omsatter under 1997 upp emot
700 miljoner och & sdlunda det tredje storsta foretaget pa den svenska
marknaden, &ven om det &r en bit upp till de storsta konkurrenterna.

* Siffrorna avser det resultat som galler for varje bokforingsars avslutande. T.ex.
Ar 94-06 satt pa 1994 likaval som 94-12. Darfor &r inte siffrorna exakt jamférbara,
men visar anda pa respektive foretags utveckling.

“° Fr&n och med 1995 avbol agiserat.

*! Har bytt namn till Direkt Livsgruppen.
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Ett foretagsforvarv som inte direkt berdr fruktmarknaden, men vé
frukt och grontmarknaden i dess helhet ar att Swegro och Sydgront gétt
samman. Swegro har traditionellt varit stora pa svensk potatis,
rotfrukter och gronsaker, huvudsakligen fran olika svenska odlare, men
aven fran egna odlingar (krukodlade gronsaker). Sydgront har under
senare & pa 90-talet blivit ett ledande handelsforetag for svenska
gronsaker i sidra Sverige. Foretagen omsatte cirka 200 respektive 290
miljoner kronor under 1996. Samgaendet galler fran den forsta januari
1998. Tidigare under 1997 har Swegro tréffat avtal om samgaende med
Gotlands Tragardsprodukter. (Pressmeddelande fran Swegro och
Sydgront Forsaljnings AB, 971017)

3.4.6 KF:sfarskvaruterminal er

Under 1996 har KF Oppnat tva farskvaruterminaler, en i Malmo, och en
i Stockholm. Ytterligare planeras i Véasteras och Goteborg. Transport-
samordningen syftar till att minska antalet direktleveranser, skapa en
mer rationell hantering och ett attraktivare erbjudande till
konsumenten. | farskvarucentralen samlas samtliga farskvaror upp fran
respektive leverantdr och kors ut till butik fore Oppningstiden, sex
dagar i veckan. Det innebdr att butiken kan bestélla alla farskvaror
varje dag. Kétt och chark, ost och matfett (for ndrvarande g mjolk),
frukt, gront och blommor kommer med en och samma leverans.
Systemet leder aven till lagre distributionskostnader. Istéllet for att
varje leverantor kor till varje butik s kor en bil till butiken fran en
central punkt.

Systemet har dven inneburit mojligheter att centralt férhandla med
leverantdrer. Om KF:s butiker, stormarknader och varuhus koper for
100 miljoner kronor i ett enskilt geografiskt omrade sa & det om den
volymen som man forhandlar med ett antal leverantorer. Nagra
leverantorer bjuds in till forhandling och pa de som kan motsvara
kedjans krav pa priser, kvalitet, leveransvillkor mm. fordelas volymen.
Fordel ningen baseras pa faktiska priser. De flesta importorer/grossister
uppfattar farskvarucentralerna som ett problem eftersom den tidigare
handelsvagen direkt till butiker forsvinner. Direkt Frukt och Gront
namner dock att man ser positivt pa framtiden och att man har blivit en
av de leverantérer som fortsattningsvis kommer att levereratill KF. En
sagesman papekar att det & ett effektivt sétt att forhindra vissa
leverantorer att komma in, &en om deras offerter ar attraktiva
Meningarna gar med andra ord isdr. Saba anser att denna utveckling
paverkar Sabas logistik negativt.
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3.5 Effekter av branschutvecklingen

35.1 Intensiteten i konkurrensen

Uppgiften for Saba ar enligt foretaget att de butiker man levererar till
& konkurrenskraftiga och att de produkter som levereras star sig
prismassigt i forhdlande till prisernai andra detaljhandel sbutiker. Saba
Trading betraktar ICA som den stérsta konkurrenten. Darefter kommer
de fristdende importorerna., och ett antal kontinentala exportorer. ICA
beskrivs som mycket aggressiva ndr det gédler att utveckla sin
butiksbas. | dessa butiker har ICA centralt mycket att sga till om och
det blir darmed en okad koptrohet inom ICA. ICA satsar vidare pa att
gora ICA till Sveriges mest kanda varumérke, och & pa god vég.
Kedjan blir mer och mer ett integrerat system. Fran Saba Trading ser
man helst att detaljisterna inte har ndgon kompletterande leverantor.
Det & malet, men det finns ingen praktiskt mojlighet att uppna det. De
externa grossistkunderna som Saba levererar till, levererar sedan i
konkurrens med Sabas egna grossister.

Tendensen nar det galer storleken pa foretag & att bland de
fristéende har négra blivit storre, delvis beroende pa koncernbildningar
och de mindre foretagen har minskat i storlek. Detta & en del i en
trend, och kan inte direkt kopplas till Saba affaren. VD pa Everfresh
menar att koncernens expansion beror pa forvarv och att man genom att
starta Lime Frukt & Gront med en helt ny affarsidé kunnat komma at
en tidigare obearbetad marknad. Okningen kan delvis ses som att man
genom sammanslagningen av KF och Saba har antagit en offensiv
strategi. ICA Frukt och Gront séger att det finns en trend mot att
mindre grossister forsvinner och att féretag forenar importdr och
grossistrollen. Hos ICA Frukt och Gront har man till exempel mérkt att
de mindre grossisterna har blivit mer aktiva i detaljhandelsledet vilket
uppfattas som relativt nytt.

I Marknadsdomstolen fann man att Saba-KF hade 46 procent av
fruktmarknaden och 45 procent av grénsaksmarknaden i Sverige. | den
man de siffrorna har forandrats sa har en viss minskning agt rum. Pa
Saba Trading sdger man att eftersom de salva tappat i omséttning
under de senaste aren; 1993 omsatte man 4,2 miljarder och 1996 4,1
miljarder; s3 kan de inte ha okat sin marknadsandel, eftersom
marknaden atminstone inte minskat. Flera av konkurrenterna har ocksa
Okat sin omsittning. Sabas fore detta VD papekar att flera av
konkurrenterna har dkat sin omséttning med ungefér 50 procent. | ett
Europaperspektiv uppskattar man att Saba Trading har ca 1 procent
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marknadsandel*?. Flera aktOrer uppskattar Sabas marknadsandel till 60
procent. Qavsett om detta & en Overskattning eller ¢ sd & det
uppenbart att Saba har den storsta marknadsandelen och att Saba i
praktiken & huvudieverantor till majoriteten av butikerna inom KF, D-
gruppen och Axe Johnsongruppen samt att man levererar till
Bergendahls och ett antal fristéende grossister.

Inom detaljhandeln har konkurrens skérpts under senare ar (till
exempel genom etablering av |&gprisbutiker med begréansat sortiment)
och detta okar i sin tur pressen pa leverantorerna. Det Okar aven
konkurrensen inom blocken eftersom till exempel ICA kan ha bade
Iagprisbutiker och vanliga ICA-butiker i samma omrade. D-gruppen
anges ha kommit langst vad géller etableringen av 1agprisbutiker men
bade KF och ICA agerar ocksdi den riktningen.

Forekomsten av utléndsk konkurrens skulle kunna uppvéga den brist
pa inhemskt konkurrenstryck som forvarvet hotad att medfdra, ansdg
NO. Denna form av konkurrens kan ta sig olika uttryck; dels genom
etablering i partihandelsledet och dels genom etablering i butiksledet.

Sverige & ingen prioritet for utlandska foretag, tror man pa KF.
Aven Saba Trading tror att det vore osannolikt att Sverige skulle
prioriteras framfér Osteuropa bland kontinentala foretag som vill
expandera. Sverige & for litet till folkméangden och for glest befolkat.
Aven de fristdende sager allmént att den svenska marknaden &r for liten
och har fel struktur for att dratill sig utldndska konkurrenter. Det skulle
mojligen vara tyskar eller danskar som &r intresserade av Skane-
regionen, tror man pa Saba Trading. Det finns inga foretag som &r
aktuella for uppkop, sdvida inget katastrofalt hander for ICA eller KF.
Hemkop finns visserligen p& borsen men aktiemajoriteten finns i
Sverige. Dessutom bromsar kommunerna nya etableringar genom det
kommunala planmonopolet. En méjlighet skulle vara att nischforetag
etablerar sig i Sverige, till exempel har tyska Metro etablerat
snabbgrossenheter i Danmark. Metro & Europas stérsta dagligvaru-
foretag, men de har i Danmark valt att inte gd in i med traditionella
supermarkets, utan etablerat 1agpris och snabbgrossenheter. Vidare har
norska Rema 1000, med blandad framgang, etablerat sigi Sverige.

Exempel pa europeiska dagligvaruforetag som gatt Gver granserna
ar Sainsbury och Tesco (engelska foretag som etablerat verksamhet i
Osteuropa, Polen, Ungern etc.). | Sverige har de dock inte etablerat sig,
formodligen for att [6nsamheten & for dalig, siger Saba Tradings f.d.
VD. Lénsamheten i Sverige &r lagre an i till exempel England, sger
man pa Saba. Saba Trading tror att sa lange kommunerna reglerar
lagena for handeln s &r det svart for saval utlandska som svenska

“2 Av Saba Trading gjord schablonkalkyl; Sabas volym férsdrjer ca4 miljoner i
forhallande till EU:s 400 miljoner invanare.
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alternativ att vaxa upp inom detaljhandeln i Sverige. En holléndsk
foretagsgrupp, Van Dyke, & en stor exportdr som kopt upp export-
foretag specialiserade pa norra Europa. Flera namner just de hollandska
foretagen som mycket aktiva samt att med fax och andra hjalpmedel sa
ar det |t att bearbeta marknaden oavsett var man & lokaliserad. Fran
K A Lundbladh menar man dock att man inte ar sa orolig for foretag
fran till exempel Holland eftersom de inte kan gora ndgot som man
gélva inte kan gora béttre. Svenska foretag har en annan nérhet till
marknaden, och kunskaper om kunderna. Inom ICA Frukt och Gront
ser man mojligheten for exportérer utomlands att gora afférer direkt
med storre butiker och man némner Harva som &r lokaliserad i Holland
och séljer direkt till butiker i sodra Sverige.

Saba koper en mindre del av sin import via NAF (Nordisk
Andelsforbund), som &gs av den nordiska kooperationen gemensamt.
Aven ICA och ICAs samarbetspartners i Norden har en liknande
sammanslutning. | forhandlingsuppgorelsen vid forvérvet lovade Saba
att kopa lika mycket via NAF som KF tidigare hade gjort vilket man
har uppfyllt, enligt Saba. Dessa kdp gar via tva inkopskontor, ett i
Italien och ett i Spanien. Detta samarbete omfattar emellertid en
mycket liten del av Sabas totala volym.

Branschforeningen & Frukt- och Gronsaksdistributorers forening,
som bl.a. samarbetar kring EU-frégor. Frukt och Gront Framjandet &r
en organisation som langsiktigt skall paverka konsumenterna att &a
mer frukt och gronsaker. Alla importorer & inte med, men majoriteten
av de storre foretagen & medlemmar. Det finns inte sérskilt mycket
direkta samarbeten mellan de mindre grossisterna. Samarbeten och
sammanglutningar har dock historisk haft en stor betydelse for
branschens utveckling. Till exempel bildades Stockholms Fruktimport
av fristdende grossister i Stockholm som en gemensam
inkOpsorganisation. Pa Tilly siger VD att for de mindre importorerna
utanfor blocken kan det vara svart att importera allt sjalv utan det kan
vara nodvéandigt med samarbete med andra foretag.

| sbdra Sverige & det mer vanligt att importorer och grossister
handlar med och av varandra @n i Stockholm beroende pa att flera av
importorerna i sodra landsdelen ocksa &r direktgrossister vid sidan av
importverksamheten och sdledes & i behov av att komplettera sitt
utbud. ICA Frukt och Gront siger att om det uppstar en brist situation
sa kanske man "byter” en del varor med andra. Det & dock en oerhort
liten del av affarerna som gér den vagen, enligt ICA Frukt och Gront.
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3.5.2 Stordriftsfordelar och rationaliseringar

Forvarvet skulle komma att stérka bade KF:s och Sabas konkurrens-
kraft, 6ka konkurrenstrycket inom hela branschen och darmed framja
en generell effektivitetsutveckling inom handeln med frukt och gront,
argumenterade foretagen infor Marknadsdomstolen. Konkurrensverket
och Marknadsdomstolen ansdg att stordriftsfordelar vid import, framst
vid chartring av kylfartyg fran framfor allt Nord- och Sydamerika, var
en faktor som talade for forvarvet. Marknadsdomstolen ansdg dock att
rationaliseringskd inte kunde leda till att forvarvet blir godtagbart ut
allméan synpunkt. Det var heller inte klart att eventuella sddana vinster
tillfaller konsumenterna. Saba och KF papekade att sammansl agningen
skulle medfdra rationaliseringsmdjligheter (bland annat  sénkta
personalkostnader inom Saba med ca 50 miljoner kronor per & och ett
minskat |lokalbehov). Aven i andraled skulle detta visasig, till exempel
for ASK-Centralen.

Efter forvarvet uppger man pa Saba Trading att kostnaderna har
dragits ner kraftigt. Saba Trading dvertog 424 anstdllda fran KF och
sedan forvarvet har man minskat den totala personalstyrkan med 6ver
500 personer. Uppskattningsvis har kostnaderna minskat med 200,
sager man pa Saba. En stor del av rationaliseringarna har astadkommits
genom att de tidigare 30 distributionscentralernainom KF och Saba har
reduceratstill 13. Anda har vinsten for foretaget unkit. Sista boksl utet
fore forvarvet visar en vinst pa 150 miljoner fér Saba och 50 miljoner
for KF Frukt och Gront. Det nya Saba borde sdlunda ha haft en vinst pa
200 miljoner vilket inte blev fallet. Med tanke pa att foretaget dérefter
reducerat sina kostnader s& borde vinstutvecklingen legat pa en nivaen
bra bit 6ver 200 miljoner &ren efter fusionen, anser man fran foretaget.
1995 var vinsten dock 197 miljoner, 1996 var den 145 Mkr. och
prognosen for 1997 ligger pa 135 Mkr. Inom Saba &r ytterligare
rationaliseringar att vanta.

Stordriftsfordelarna & begransade menar man pa Saba Trading.
Intrédeshindren har snarare blivit lagre éver tiden och det som tidigare
var stordriftsférdelarna (den transoceana handeln) har tappat i relativ
betydelse. Tillgangen pa frukt och gront & ocksa stor idag vilket gor
det i princip omdjligt att utnyttja en maktposition for att "ta en stor del
av en liten kaka’. Flera av de fristdende foretagen namner dock just de
transoceana afférerna som det omrade dar det finns stordriftsfordelar.
Pa ICA Frukt och Grént anser man att stordriftsfordelarna ar absol ut
viktigast pa transoceana affarer, for att kunna fylla bétar, géra upp med
skeppningsforetag om hur manga batar man skall ha, hur manga turer
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man skall ha och sa vidare. Vid forsdjningar av auktionskaraktar kan
det daremot vara av nackdel att vara stor.

Pa Sydfruktimporten sager man att det viktiga storleksmassigt ar att
kunnata hem helalaster av ndgot. K A Lundbladh siger detsamma men
tillagger att &ven mycket stora butiker kan nd upp i sidana volymer.
Annars bor det enligt VD pa Sydfruktimporten inte gora si stor
skillnad med storlek, sma foretag tar mindre risker kapitalmassigt,
medan storre foretag har ett storre kundunderlag att sprida riskerna pa.
Annars & ofta stordriftsfordel arna obefintliga, bortsett fran att man kan
fa battre fraktrabatter och liknande. Aven pd K A Bergander betonar
man flexibiliteten. Det lilla foretaget kan leva i nuet mycket snabbare
sager VD pa Ewerman. Han menar att storleken inte har s mycket med
framgangen att gora.

En fordel som storleken erbjuder &r att man kan bedriva utbildnings-
aktiviteter och andra typer av séljframjande &tgéarder. Saba har 50-60
konsulenter som &ker runt och hjalper personalen i butikerna. Det kan
dock komma &ven andra eventuella leverantérer tillgodo som levererar
till stora butiker. Saba séger att man som huvudieverantdr har ett helt
annat ansvar an sina konkurrenter for att levereratill alla butiker. Det
& inte alltid sarskilt rationellt och man maste ha en organisation i
Sverige som nar ala butiker i landet. Vad som har tillkommit under
1990-talet & en mer utpraglad distribution ifran sodra Sverige direkt
till de storre butikerna. Saba beskriver de nya fdretagen som
“cherrypickers’ i och med att de kan inrikta sig pa en viss typ av butik,
till exempel en viss storlek, och darigenom renodla sitt erbjudande och
arbeta med en |agkostnadsprofil.

Distributionen i Sverige sker nastan uteslutande med lastbil (ASG,
Bilspedition eller andra akerier). Ett problem vid frakt fran Europa och
som hindrar européer att distribueratill Sverige &r att man har svart att
hitta returfrakt for aterfarden. PA K A Bergander och pa Tilly sager
man att jarnvag ar ett aternativ som eventuellt kan bli intressant i
framtiden. Lastbil & dock optimalt flexibelt och att hyra transporter ar
det basta nér det varierar starkt hur mycket kunderna koper for varje
vecka.

3.5.3 Prisutveckling

Saba Tradings tidigare VD anser att 1990-talet tillhdr detaljisterna, som
& rikstdckande och valorganiserade, och ofta fokuserar pa priset. De
olika kedjorna kréver dessutom samma pris till alla kedjeféretag och
man kan inte heller ha en prisniva ut till butik som markant skiljer sig
fran den ICA butikerna har. Det vill siga att konkurrensen i
detaljistledet pressar priserna och kraver att Saba och andra féretag
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maste rationalisera och pressa sina kostnader for att vara konkurrens-
kraftiga.

P& Sydfruktimporten anser man att konsumentpriserna sjunkit men
att det beror pd att handlarna i okad utstrackning mot tidigare
konkurrerar med frukt och gronsakspriser. Nar det rédde prisstopp pa
livsmedel med undantag av frukt och gront blev den enda méjligheten
for handlarna att oka marginalerna att gora det pa frukt och gront.
Tidigare slog darfor “adrig” prisdndringar igenom i butiksledet. 1dag
har detta borjat att forandras. Sydfruktimporten arbetar med ungefér
samma marginaler pa 5-8 procent oavsett inkOpspriset, varfor pris-
andringar fran denna sida alltid slar igenom. Ewerman tycker att det &r
svart att analysera prisutvecklingen pa frukt och gront eftersom
efterfragan och tillgdng samt véadret spelar stor roll. | och med
Overskotten har man haft en prissankning overlag, daremot menar man
att det kan vara trogt att fa det att sla igenom i butikerna. Det finns
enligt Ewerman en prispress pa den svenska marknaden som framst &r
betingad av den yttre konkurrensen. Framfor alt fran hollandarna.
Aven pa Direkt Frukt och Gront anser man att det varit en generell
sankning av priserna, framst beroende pa éverproduktionen, snarare an
konkurrenssituationen.

Den tidigare VD:n for Danielson frukt och gront anser att de hojda
priserna &ren efter forvarvet berodde pad att priserna hojdes onddigt
mycket till foljd av vad han beskriver som en monopolstélning, men
att priserna under senare & gétt i en aminstone for konsumenterna
gynnsam riktning.

PaTilly & Co anser man att prisbilden blivit mycket mer pressad pa
grund av EU-intradet, hardnande konkurrens och éverproduktion. Man
arbetar altid med samma marginal pa ungefar 5-10 procent, men
priserna kan fluktuera och da priserna & laga sa innebar det problem
med I6nsamheten i branschen. Det hander sdllan att foretagen tar ut
Overpriser, just pa grund av den harda konkurrensen. K A Lundbladh
anser att bananer och transocean frukt har okat i pris medan europeisk
frukt och gront har blivit billigare. Framfor alt & det inkdpspriserna
som har okat, och dessa inkdpspriser & inte alltid mojliga att pa ut pa
marknaden.

De sjiunkande frukt och gront priserna anser man pa KF och Saba
delvis varit en effekt av skordeutfallet men i ovrigt & en foljd av Sabas
rationaliseringar. | Sabastrukturen sa har man sedan forvarvet reducerat
kostnaderna med 100 — 150 miljoner, sager man pa KF. KF har inte
forbéttrat Sitt resultat namnvart pa det omradet sa kostnadsreduk-
tionerna har kommit konsumenterna tillgodo. Ut6ver det s3 menar man
att priserna varierar pa grund av tillgang och efterfrégan, vader med
mera. Patvaar har priserna, enligt Saba Trading, gétt ner 17 procent.
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Nedan redovisas konsumentprisindex for kategorin gronsaker,
rotfrukter, frukt och bar®® under 1990-talet. Figuren visar att priserna
okat mer an KPI for livsmedel och KPI totalt under dren nérmast efter
forvarvet. Pa senare & har de daremot minskat, nagot som huvudsak-
ligen hallit i sig under 1997, jamfért med samma manader 1996. Priser
pa frukt och gront jamfors lampligen fran ar till & eller mellan samma
manader mellan &ren. Att jamfora priserna manad for manad &r inget
sarskilt rattvisande métt, da prisnivaerna varierar med sdsongerna.
Andra saker som kan paverka ar till exempel transportstrejker och
skordeutfall. EU-medlemskapet har inneburit att bananpriserna stigit,
vilket tidigare namnts.
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Figur 3 3: Arlig procentuell prisforandring for frukt och gront.
Jamforelse pa arsbasis.
Kéalla: Statistiska meddelanden, P 10.

KPI for kategorin Groénsaker, rotsaker, frukt och bér har mellan 1990
och 1996 okat med 3,9 procent medan KPI fér livsmedel minskat med
4,1 procent. For perioden 1993 till 1996 6kade priserna pa frukt och
gront med 3,5 procent och livsmedelspriserna sjonk med 4,0 procent.
Priserna for 1996 jamfort med 1995 g6nk for frukt och gront med 8,4
procent, mot 6,9 procent for livsmedel.

Sambandet mellan uppgifter om detaljistledets prispolicy och
konsumentens pris bor hallas i minnet vid diskussioner om prisnivaer.

* Forvarvet bedémdes mot bakgrund av frukt som relevant produktmarknad, men
har &terges prisutvecklingen for den samlade kategorin. Detta ger snarare en mer
negativ bild av prisutvecklingen pa frukt (undantaget bananer) &n vad som skulle
varafallet om kategorierna separerats.
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Emellertid méttes i en undersokning i Pris och Konkurrens * dels
priserna pa farska gronsaker genom olika distributionsled och dels
vilka pdlagg som anvandes. Det visade sig att fristdende grossister &
viktiga for konkurrensen. Frukt importeras dock i betydligt stérre
utstrackning an gronsaker men behovet av aternativa grossister torde
gélla &ven for frukt. Darfor kan det inte uteslutas att &en den Okade
konkurrensen haft positiva effekter pa priset.

354 Internationell expansion

Ett argument som fordes fram i malet var att Saba ville starka sin
internationella konkurrenskraft. En aspekt av detta & expansion i
Europa. Efter kdpet har dock Saba sdlt ett europeiskt bolag, Fresa i
Spanien, eftersom det inte var [6nsamt. Kvar finns FTK i Holland som
helt och hdllet opererar pa kontinenten. Saba Trading anser att FTK
inte paverkar den svenska verksamheten (cirka 0,5 procent av FTK:s
omséttning uppges gatill Sverige). Foretaget har analyserat mojligheter
i Ungern och Baltikum och anser det vara intressant. En mgjlighet vore
att expandera internationellt i samband med att nagon av Sabas kunder
internationaliseras. Da skulle Saba Trading kunna “véxa med kunden”.
Exporten & i dagslaget forsumbar. Pa Saba Trading menar man att
domen har forsvarat for foretaget att utvecklas utanfor Sverige.
Mojligheterna for att arbeta inom till exempel Baltikum eller Ryssland
hade underléttats av att man kunnat utveckla charterafféarerna. Detta &
man dock inte forbjudna att gora, och det ar heller inte en avgdrande
forutsattning for etablering pa dessa platser, men man upplever anda att
det forsvarat.

Branschen &r forvisso oerhort internationell i importledet (speciellt
av frukt) genom att importorerna gor afférer med en mangd lander runt
om i vérlden. Vid sidan om den verksamhet som & knuten till
distributionen av frukt och gront till Sverige sd & dock den
internationella nérvaron fortsatt 1&g. Branschen har inte genomgatt
nagon tydlig internationaliseringsperiod som inneburit att svenska
foretag etablerat sig utomlands med sin karnverksamhet eller att
utléndska foretag etablerat sig i Sverige (forutom en del foretags
internationella koncerntillhdrighet).

4 pris och Konkurrens nr 1991, nr 2, 14-16,
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355 Forvantade och upplevda effekter av
forvarvet for konkurrensen inom branschen

Under prévningen av malet inhamtade Konkurrensverket synpunkter
fran grossister och importorer i branschen. Alla vagade dock inte uttala
sig, enligt Konkurrensverket. Storre importforetag ansag generellt att
de skulle komma att tappa forsaljning till KF, bade i 1.a och 2.a
grossistieden. Man hdvdade &ven att blocken samverkar for att
utesténga prispressande konkurrenter och i Marknadsdomstolen
forekom aven vittnesma > om att foretag blivit skramda till tystnad av
Saba Trading och darfor inte vagat fora fram sin kritik mot affaren.
Vissa grossister angav att de redan utestangdes fran att leverera till
storre butiker och andraledsgrossister. Ett exempel var att KF butiker i
Malardalen maste betala fakturan salva om de handlar av fristdende
grossister, ndgot som annars skots centralt.

Agenter och andra fore importledet hade vid tidpunkten for
forvarvet inte markt av nagra skillnader men ansdg att deras férhand-
lingsposition skulle forsamras om forvarvet genomférdes. Blocken
skulle ha mojlighet att ga forbi dessa mellanhander. Speciellt géller
detta panelfrukt. Det fanns aven foretag som raknade med att kunna
samexistera med Saba. De sag sig sjava som smidiga komplement och
var sma och specialiserade. De hoppades pa samarbete med Saba
Trading.

Saba Tradings tidigare VD sager att generellt sa har, enligt hans
uppfattning, inga av de farhdgor Marknadsdomstolen namnde
besannats medan de synpunkter som Saba hade om den framtida
utvecklingen har visat sig riktiga. Grona Konsums affarsomradeschef
(stf) anser inte att Sabas forvarv haft nagra effekter for KF
organisationen givet de manga andra forandringar som har &gt rum.
Den stdrsta forandring under tiden efter forvarvet & att Grona Konsum
har blivit ett kedjefdretag. Det har inneburit att den tidigare strukturen
med butiker, féreningar och distribution inom en enhet har ersatts av
att Grona Konsum centralt hanterar leveranserna och leverantrerna for
de enskilda butikerna och detta ar en, for butiken, mycket mer méarkbar
och viktig férandring éan Sabas forvarv.

Koptroheten till Saba i jamférelse med kdptroheten till det gamla
KF Frukt och Gront ar svéar att bedoma, menar man pa KF. Butikerna
inom KF hade tidigare méjlighet att antingen kdpa fran KF:s
lagercentral eller nagon annan leverantor. Idag beslutar kategorichefen
for frukt och gront pa kommersiella grunder hur stor andel som Grona
Konsum skall kopa fran till exempel Saba Trading. Inkopen, baseras pa
en kommersiell férhandling med Saba eller en annan motpart och man

5« K F/SABA afféren spricker.” Veckans Aaffarer 931020
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har ett antal andra leverantorer for att matcha Saba. Pa det sattet kan
man alltsd séga att konkurrensen mellan leverantérerna har forflyttats
fran den enskilda butiken till kedjenivan. Grona Konsums affars-
omradeschef tycker inte att deldgandet av Saba &r ett incitament till
koptrohet eftersom omradescheferna bedoms efter resultaten pa
respektive affarsenhet och darfor maste fatta affarsmassiga beslut.
Dessutom paminner han om att insynen i Saba helt har begransats
genom resultatet av forhandlingen infor Marknadsdomstol ens besl ut.

Pa Saba Trading uppger man att KF:s kdptrohet mot Saba &r ungefar
75-80 procent vilket & mindre &n vad kdptroheten inom gamla KF
Frukt och Gront. Man uppger att KF & utsatta for samma hérda
prisfokusering i forhalande till konsument som andra kedjor. | sam-
band med forvarvet och under tiden efter forvérvet har Saba tagit over
lagercentraler fran KF och pa sa sétt kostnaderna for KF. Under tiden
har KF beslutat ppna 4 sa kallade farskvarucentraler vilket fran Saba
upplevs som en erodering av logistikunderlaget for Saba. Saba &r dock
i almanhet positivt instdld till farskvaruterminalerna  som
rationaliserar och effektiviserar transporterna till butik. En farhaga &r
att volymlonsamheten som uppkom genom rationaliseringarna av
lagercentralerna kan komma att forsvinna igen. Den nya
upphandlingspolicyn (pa kedjenivd) i samband med etableringen av
farskvaruterminaler medfér att KF nu kan férhandla med
leverantOrerna pa ett annat och starkare sétt an tidigare.

KF upplever inte att man forsatts i en beroendestélining till Saba
som en foljd av forvarvet. Man koper fran andra pa ett systematiskt
sétt, till exempel fran Direkt Frukt och Gront och K A Lundbladhs. Det
finns ett antal foretag i Skane som levererar till Malméterminaen.
Grona Konsums aff arsomradeschef upplever att dessa leverantorer kan
kedjorna inom KF snarare utveckla &n utesténga. Beroendet av den
egna organisationen upplevs ha varit storre tidigare. KF upplever
utvecklingen som ett steg i rétt riktning mot okad aff&rsméassighet och
effektivitet.

Ewerman sager att han arbetar med Saba och att det gar alldeles
utmarkt. Sammanslagningen har inte paverkat. De storsta forand-
ringarna skedde i och med EU-intradet. Ewermans omséttning har okat
efter Sabas forvarv. Pa Tilly har man heller inte markt av nagra direkta
effekter, &minstone inte negativa. De som salde direkt pa detaljisterna
har generellt inte tappat s& mycket, tror VD pa Tilly. Butikerna fick
kopa fran andra innan och efter forvarvet. Det & snarast de som sdlde
till KF:s lagercentraler som har drabbats. Detta pastdende stammer
&ven med andra sagesméns uppgifter. VD pd K A Lundbladh anser att
det & negativt att ha ett block som &r sa stort inom en s viktig néring
som frukt och grénsaker. Saba &r, enligt Lundbladhs, mycket dominer-
ande pa marknaden.
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Everfresh gjorde ocksa affarer med KF vid tidpunkten for forvarvet
och man tappade dessa efter forvarvet. Darfor var man ocksa mycket
aktiv infor Konkurrensverket och Marknadsdomstolen nar malet var
uppe till prévning. ldag sdger man sig vara svartlistade av Saba.
Everfresh anser dven att en del fristdende grossister & knutna till Saba
genom att man har |anat pengar eller & hyresgaster i Sabas fastigheter,
eller genom bonussystem.

VD for Sydfruktimporten uppger att man hade en del afférer med
KF vid tidpunkten fér forvéarvet och de afférerna tappade man. KF
verkade som leverantor till Sydfruktimporten, vilket inneburit att man
fétt soka sig nya leverantGrer pa vissa omraden. Omsattningsméssigt
har man dock inte mérkt nagra storre skillnader da man lyckats hitta
andra leverantOrer. Att de mindre foretagen klarat sig trots forvérvet
sager man beror pa att dessa varit mer effektiva an de stora, det vill
sdga Saba och ICA. PAK A Bergander sager man att forséljningen varit
varierande nedét efter forvarvet. Kunder inom KF (lagercentralerna)
har helt forsvunnit och det har begrénsat forsdljningen. Enligt K A
Bergander, blir inte konkurrensen pa butiksniva lika effektiv med
farskvarucentralerna som helleverantorer till butikerna. Dessutom hade
kopet effekten att det blev tva block, vilket det & tveksamt om
branschen och foretagen har haft ndgon nytta av. En allmén asikt om
konkurrenssituationen hos de fristaende foretagen &r att det generellt
inte & bra nér det finns tvd s3 dominerande foretag pa marknaden.
Dessutom komplicerar den vertikala integrationen. VD pa Sydfrukt-
importen menar att den storsta faran &r integrationen i butiksledet, dvs.
att det inte blir ndgon konkurrens i dagligvaruhandeln. Daremot anser
han att det finns tillracklig konkurrens bland grossisterna (om man
jamfoér med kolonialsidan). Vad som saknas & avsattningsmarknader
och dar utévar blocken sin makt. Ett problem med strukturen pa
butikssidan & kommunallagen som medfort att framst blocken fatt
etableringstilistand. VD pad K A Lundbladh ser detta som en stor
begransning i mgjligheternatill konkurrens.

Pa ICA Frukt och Gront uppger att det finns ICA-butiker som inte
kOper nagonting av ICA, savdl stora som sma butiker, medan andra
koper alt via ICA. Man tycker att det réder en 100-procentig
konkurrens. Grossisterna och importérerna sdger sig ha mérkt en
uppstramning av képtroheten inom ICA. Man menar att en férklaring
till detta kan vara att ICA har nyetablerat och byggt om flera butiker
under de senaste ren, varfor agarkontrollen fran ICA centralt har okat.

De fristdende grossister och importérer som & som &r direkt-
leverantorer till butiker & i huvudsak kompletteringsleveranttrer
medan huvudleverantdrerna oftast & ICA och Sabas grossister och
distributionscentraler. Generellt far man rékna med att de egna
organisationerna som dagligvaruhandlarna & anslutna till & huvud-
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leverantdr, menar VD for Tilly &ven om det finns undantag. Tidigare
var Tilly huvudleverantér till Sparlnn som under 1996 képtes av Axel
Johnson AB och som man déarmed har mist som kund. Ibland &r det en
fordel att de egna organisationerna & huvudleverantér men samtidigt
upplevs situationen som styrd och |&st. Saba Trading tycker att de
mindre foretagen i grossistledet i stor utstrackning gar in och plockar
russinen ur kakan, det vill sdga de storre butikerna. De mindre
butikerna blir kvar for Saba att ta hand om. Pa Direkt Frukt och Gront
anser man att den ideala Situationen & att ICA eller Saba &
huvudleverantor och man sjdv har en andel pa 25-30 procent. Direkt
Frukt och Gront menar att det &r gdvklart att Saba har en dominerande
stallning och att det mérks d&ven om man inte kan peka pa att de
utnyttjar sin stallning.

Pa Saba Trading anser man att deras méjligheter att utdva
marknadsmakt & en vanforestalining. Man ar ocksa mycket noga med
att betona att Saba Trading &r ett Oppet foretag, ett Gppet system, fran
vilket vem som helst f&r kopa. Detta till skillnad fran ICA Frukt och
Gront som enbart sdljer till de egna butikerna. Saba har inte &gar-
majoritet i D-gruppen och betraktar gruppen som fristdende. Andock
finns det, enligt vissas asikter, bindningar mellan D-gruppen och Saba
som gor det svart att konkurrera om leveranserna till de butikerna.
Négra anser emellertid att det & svarare att sdja till ICA an till
exempelvis KF eller D-gruppen. En som har mycket starka asikter om
Saba Trading och dessa makt, i synnerhet i stockholmsomradet & den
tidigare VD:n for Danielson Frukt och Gront AB. Han anser att Saba
har en mycket stark makt i branschen genom att man &r en sa betydande
leverantor till manga fristdende grossister och aven svarar for en stor
del av dessas avsédttningsmarknad. Vid dennes start i branschen var
relationernatill Saba goda men han menar att det “var ett mycket starkt
onskemdl” fran Saba att man skulle képa minst 50 procent fran dem.
Nér foretaget vaxte och VD:n bildade ett importforetag motarbetades
man kraftigt av Saba vilket ledde till férsdjning av
importverksamheten och konkurs for grossistforetaget. Forvarvet av
KDABs frukt och gront verksamhet bidrog till en férsdmrad
konkurrenssituation, anser sagesmannen. Han tycker vidare att det
framst & den vertikal integrationen som utgdr ett problem inom
branschen. Dessutom menar han att affarsmoralen mycket dalig. Detta
ses dock inte som kopplat just till forvarvet, utan galler ganska allmant.
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Forvarvet verkar ha haft en stor betydelse for branschen i sig,
manga var inblandade som vittnen, flera hanvisar till siffror som
namndes i fallet, till exempel pa marknadens storlek. Uppenbarligen
har en del av foretagen vid sidan om KF och Saba tappat afférer i
samband med forvarvet men bilden & inte entydig. Andra foretag har
fortsatt ha, eller utvecklat, kommersiella forbindelser med Saba eller
KF:s ink&psorganisation.



SOU 1998:98 Bilaga 287

4 Fargbranschen: ett foretagsforvarvy
som tillats

| det foljande ges ett exempel pa ett foretagsforvary som tillats efter
avgorande i Marknadsdomstolen. Fallet behandlar en fusion inom
fargbranschen vilken vid tidpunkten for fusionen bestod av tre storre
foretag och ett antal mindre fargtillverkare. 1986 beslutade Beckers och
Alfort & Cronholm att sla samman sina bolag/divisioner for
konsumentfarg och farg till yrkesmalerier till ett nytt bolag. Man avsag
dock att behalla de respektive varumarkena; Alcro och Beckers; och
kalla bolaget Alcro-Beckers. Bolaget skulle i och med fusionen komma
att fa ca 45 procent av marknaden for konsumentfarg mot 20 procent
for den nérmaste konkurrenten Nordsj6 och bli jémnstora med Nordsj6
pa yrkesmdlerifarg med ca 35 procent vardera. Denna fusion fordes av
NO till Marknadsdomstolen. NO yrkade pa ett férbud mot fusionen
eftersom NO ansdg att det foreldg risk for negativa effekter pa
prisbildning och effektivitet i branschen. Marknadsdomstolen konsta-
terade att Alcro-Beckers skulle fa en mycket stark stallning pa mark-
naden som var att betrakta som dominerande med tanke pa de starka
kopplingar som fanns mellan tillverkare och aterforséljare. Trots detta
ansags de positiva effekterna av forvarvet uppvéga de negativa varfor
fusionen tillats.

Det & omstandigheterna kring och effekterna av denna fusion som
skall beskrivas och analyserasi detta kapitel. Aven i denna bransch har
historien och marknadsstrukturen vid tidpunkten for forvarvet
betydelse for analysen av fusionens effekter. Utvecklingen har for det
forsta bestdtt i att branschen koncentrerats. For det andra har produkt-
utvecklingen vad galler ravaror och metoder som applikationskunskap
och kvalité utvecklats. For det tredje har branschen utvecklats mot en
okad grad av vertikal integration i det att foretagen pa ett eller annat
sétt ar knutna till olika distributionskedjor. Innan den aktuella fusionen
och utvecklingen efter fusionen beskrivs skall branschens historiska
utveckling och strukturen vid tidpunkten fér forvarvet kort beskrivas.
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4.1 Fargbranschens utveckling och struktur

4.1.1 En utveckling mot stark koncentration

Den svenska fargtillverkningens historia bdrjar med Carl Wilhelm
Becker som 1874 startade den forsta fargfabriken i Sverige. Ytterligare
ett antal fargfabriker etablerades under 1800-talet men det var forst i
borjan av 1900-talet som en verklig 6kning av antalet fargfabrikanter
skedde. Okningen &gde rum trots att |6nsamheten inom branschen var
varierande. Pa 1930-talet kom nya syntetiska ravaror som gjorde att
fargindustrin utvecklades till en modern kemisk industri och antalet
fargfabriker Okade ytterligare liksom omsdttningen. Efter andra
varldskriget har dock antalet fargféretag i Sverige minskat. 1950 fanns
det 6ver 60 foretag, idag finns det ett femtontal. Hardnande konkurrens
och rationaliseringskrav har drivit pa utvecklingen och lett till fusioner
Over tiden (Meyer, 1988).

Inledningsvis i branschens utveckling var fargtillverkarna framst
verksamma regionalt och koncentrerade till Stockholm, Goteborg och
Mamé med omngid. | slutet av 1930-talet borjade de storre farg-
fabrikanterna att expandera nationellt och de boérjade bearbeta hela
Sverige och seriket i sin helhet som en marknad. De mindre foretagen
salde aven fortséttningsvis i huvudsak sina produkter lokalt. Nagra sma
fargforetag etablerades pa orter ute i landet; till exempel startades
rodfargstillverkning i Tranemo och Falun, eftersom behovet av denna
produkt var stor i dessa omraden. Ett annat exempel var Acroma som
ursprungligen producerade maobellacker och darfor lokaliserades i
Hjétevad i Smaland i narheten av mobelindustrin. Enligt Meyer (1988)
har strukturomvandlingen under senare delen av 1900-talet medfort en
aterlokalisering till Stockholm och Skane. Under 1950- och 1960-talen
vaxte &ven insikten om att det inte var sarskilt |6nande att alla fabriker
producerade alla sorters farg. Detta ledde till en utveckling mot 6kad
specialisering. De mindre foretagen satsade pa vissa kundgrupper
medan de stérre bolagen etablerade olika divisioner eller bolag for
olika marknader.

Den tekniska utvecklingen pa fargomradet har lett till att nya
metoder for fargbehandling inforts vars kapacitet ar storre an de gamla
metodernas. Som exempel kan sprutmalning, valslackering och
elektrodoppning ndmnas. De olika malningsprocesserna stéller olika
krav pafargerna varfor dven de tekniska kraven pa fargen som produkt
Okat. Fram till 1960-talet kom &ven en rad nya révaror som bidrog till
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utvecklingen inom férgindustrin. Dérefter har &en de befintliga
ravarorna forbattrats men fa nya har tillkommit. Istdllet f6ljde en period
ndr applicerings- och torkteknikerna utvecklades. Miljolagstiftning,
arbetskyddslagar och andra regler pa omradet har inneburit omfattande
insatser inom produktutveckling. Under 1970-talet har darfor
miljofrégorna i mycket stor utstrackning paverkat utvecklingen inom
fargindustrin, saval avseende produktionsprocess som sortiment. Det
har varit viktigt att hitta alternativ till de skadliga ravarorna. Organiska
|6sningsmedel har exempelvisi stor utstrackning ersatts med vatten och
pulverfarger har ersatt en del traditionell farg. Andra giftiga
bestandsdelar som blyménja och kromgult har ersatts med andra
pigment. | vissafall har dettainneburit att kvaliteten, tackformagan och
priset blivit lidande. Miljoargument har &ven blivit en allt viktigare del
i kommunikationen med kunder, till exempel yrkesmalare.

4.1.2 M arknadens struktur

Marknaden for farg kan delas in i flera storre segment; tryckférg,
industrifarg, farg till yrkesmdleri samt farg till konsumenter.
Konsument- och yrkesmalerifarg & i manga avseenden lika vad géller
produkterna. Konsumentfarg har lénge varit en Overvagande
hemmamarknadsprodukt medan industrifarg och farg till yrkesmaleri
exporterats i stérre volymer. Den svenska fargmarknaden dominerades
under 1980-talet av tre foretag; Beckerkoncernen, AB Alfort &
Cronholm samt Nordsjé AB; som samtliga hade flera fusioner bakom
sig. De tre foretagen var verksamma pa savd industrifarg som
konsument- och yrkesmdlerimarknaden. Beckers var storst pa
industrifarg, medan de tre foretagen var mer jambordiga pa de andra
delmarknaderna. Nordsjo hade storst forsaljning till yrkesmaleri och
Alcro var storst pa konsument farg. Sammanlagt hade foretagen cirka
70 procent av marknaden.

| borjan av 1980-talet forsokte Beckers ta kontrollen éver Alcro
men misslyckades. Samtidigt blev Nordsjo allt starkare pa konsument-
fargsomradet och fick tillgang till Cascos distributionskunnande nar
Casco, ett dotterbolag till KemaNobel, kdpte upp Nordso.
Casco/Kema Nobel kopte d&ven Acroma, ett féretag som tillverkade
industrifarg, vars produktutveckling Beckers sedan tog 6ver.

Marknaden for fargprodukter har paverkats kraftigt av konjunkturen
och l&get i byggsektorn. Yrkesmdleri ar ett viktigt kundsegment som
svarar for ungefarligt 50 procent av den sdlda fargen. Det & &ven den
mest konkurrensutsatta marknaden dé&r man moter stora kunder med
professionella inkopare. Andra faktorer som paverkar marknaden har
bl.a. varit ROT-programmet (Reparation, Ombyggnad, Tillbyggnad)
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som under 1980-talet gav Okad sysselséttning. Branschen har aven
paverkats av "gor det §av” (GDS) konceptet som vunnit terrang och
stimulerat utvecklingen inom konsumentfarg.

Den relevanta marknaden i fallet var konsumentfarg. Da denna ar
intimt forknippad med yrkesmdlerifarg, kommer dessa bada att
redovisas tillsammans i det foljande. Ovriga marknader berérs endast
for att beskriva foretagens allménna situation och styrka eller da de kan
anses ha betydelse for konkurrenssituationen. Marknadsandelarna var
1985 fordelade mellan aktrerna inom branschen pa det sétt som
illustrerasi tabellen nedan.

Tabell 4.3 Marknadsandel arna inom fargbranschen 1985

Foretag K onsument Y rkesmaleri
Alcro 30 21

Beckers 21 14

Nordsj6 AB 20 35

HP-Farg AB 9 7

Tranemo Farg AB 7 2

Jotun Sverige AB 5 1

Dickursby Farg AB 1 8
Ovrigamindre 7 12

Kéalla; MD 1986;27

Pa marknaden agerar, forutom fargtillverkarna, dven ravaruleveran-
torerna och detajisterna, dessutom finns etablerade branschorganisa-
tioner inom fargbranschen. Grossister spelar en mindre roll pa farg-
marknaden da de storre foretagen har egna distributionskanaler. | det
foljande skall fargtillverkarna, distributionskedjorna, ravaruleveran-
tOrerna och branschorgani sationerna kort presenteras.

Fargtillverkare

AB Alfort & Cronholm organisation var 1986 uppdelad i tre divisioner;
Farg, Grosshandel och Vé&gg. Fusionen med Beckers omfattade féarg-
divisionen, véggdivisionen och dotterbolagen Partiforsaljningen, AC
Distribution med centrallager och transporter, SPACLAB (utvecklings-
centra for metoder for Okad lonsamhet inom fackhandeln, med
Spektrum) samt Alfort & Cronholms egna butiker. Férgdivisionen
omsatte 1985 333 milj kr varav cirka 2-3 procent exporterades.
Fargdivisionen utvecklade, producerade och marknadsforde farg till
yrkesmdlerier och konsumenter. Tillverkningen var forlagd till
Stockholm och fargen lagrades utanfor Sodertdlje varifran fargen
distribuerades vidare via utlastningsplatser i landet. Forséljningen till



SOU 1998:98 Bilaga 291

konsument skedde framst genom Spektrumkedjan och egna fargbutiker
men en mindre del av forsdjningen gick via fristdende detaljister,
byggvaruhus, varuhus och Jarnia. Forsaljningen av farg till yrkesmaleri
skedde dels direkt till storre yrkesmdlerier, dels via detaljister.

BeckerKoncernen bérjade under 1970-talet att bygga upp upp en
internationell verksamhet eftersom Sverige bedémdes vara for litet for
fortsatt expansion. Konsumentfargdivisionen var i mitten av 1980-tal et
den enda division som inte internationaliserats. Beckerkoncernens
forsajning 1985 uppgick till 2.210 milj kr. Koncernen var indelad i 5
divisioner. Industrifargsdivisonen omsatte 844 milj kr, varav 60
procent pa utlandsmarknader. Divisionen fér konsument- och
yrkesmalerifarg omsatte 540 milj, varav drygt hélften i Sverige. Déarav
gick 7 procent pa export, framst till Norge och Danmark.
Bindemedelsdivisionen (SOAB) omsatte 158 milj kr. De tva ovriga
divisionerna sysslade med belagsteknologi samt rostskydd och
brandisolering. Beckers Férg hade vid fusionen tillverkning i Sverige,
Frankrike och England. (Det franska bolaget omfattades inte av
affaren.) Svensk tillverkning skedde i Stockholm och lager 1&g i
Botkyrka. Transporterna av férg och grosshandelsvaror var samordnade
och storre butiker distribuerade &ven till kringliggande mindre butiker.
Cirka 50 procent av forsaljningen av svensktillverkade produkter sildes
via Fargsambutiker, resten via varuhus och fristéende farghandlare.

Nordsj6 AB:s forsaljning 1985 uppgick till 812 milj kr. Sverige var
den dominerande marknaden men betydande export gick till Norge och
Danmark. Man hade lange varit storst pa yrkesmalerifarg men satsade
sedan 1960-talet &ven pa konsumentfarg och hade Okat sin
marknadsandel pa den delmarknaden. Denna forsaljning skedde framst
genom Férgtema butikerna som &ven levererade till ett stort antal
mindre yrkesmdlerier. Nordsjo sdlde ocksd farg till ett hundratal
fristéende fargfackhandlare, till byggvaruhandeln (varumérket Casco)
och till IKEA (speciellt varumérke). Nordg 6 agdes av AB Casco som
ingick i Nobel Industrierkoncernen.

HP-Farg AB/ Flugger AB. HP-Farg — Kemi AB omsatte 1985 ca
125 miljoner, varav 100 miljoner kronor avsag den svenska marknaden
pa vilken man var det fjarde storsta foretaget. Den storsta delen av
forsdjningen avsdg konsumentmarknaden. Foretaget hade 24 egna
lagerbutiker samt ca 120 aterforsdjare; framst byggvaruhus och
maleriforetag med butik. Filosofin var och &r att halla en prisniva 5-10
procent under konkurrenterna och att ge aterforsédjarna béttre rabatter.
Man ansdg att fusionen mellan Alcro och Beckers skulle gynna HP
Férg. Man stravade efter att 0ka marknadsandelen med prispolitiken
och servicegraden som grund. Foretaget var OTC-noterat under 1980-
talet. Mgjoritetségare var Sjuhdradinvest.
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Tranemo Férg AB omsatte 1985 cirka 70 miljoner men hade under
aret forvéarvat Internationals husfargsdivision som omsatte cirka 25
miljoner. Sverige var den viktigaste marknaden men féretaget hade
aven viss export till Norge och Finland. Forsdljningen var ungefér lika
fordelad mellan konsumentférg, industrifarg samt farg till lantbrukare.
Konsumenterna naddes via Nyansa kedjan (ca 70 butiker), men man
hade forhoppningen att forsdljning via Lantmannafdreningar skulle
vara mdjlig genom nyforvérvet.

Dickurshy Farg omsatte 1985 ca 75 miljoner i Sverige. Huvuddelen
var till yrkesmalerier (cirka 70 procent) men &ven en betydande del
industrifdrg. Man hade problem att komma in i detaljistledet for
konsumentfarg. Dessutom hade foretaget ett ogynnsamt kostnadslége.
Dickursbys finska moderbolag, Tikkurila, &r ett dotterbolag till den
statliga kemikoncernen Kemira. Tikkurila hade mer @ 50 procent av
konsument- och yrkesmalerifargmarknaden i Finland. Dickursby Féarg
svarade for forsdjning av produkter fran Tikkurila pa den svenska
marknaden.

Det norskégda Jotun Sverige AB omsatte 1985 150 miljoner i
Sverige. En mindre del var konsument- och yrkesmdlerifarg. | denna
kategori dominerade konsumentféargen. Man var ett komplementmérke
paframforallt exklusiva utomhusfarger. Jotun sdlde till ca 300 butiker i
Sverige varav 75 férde foretagets hela sortiment. | Norge hade man mer
an 50 procent av marknaden for konsumentfarg och 70 procent av
yrkesmalerifargen.

Néagra av de 6vriga konkurrenter var Haglunds Farg i Goteborg AB,
Liwa i Mamé och Landora Farg i Landskrona. Det ndmndes aven i
Marknadsdomstolen att det fanns ett femtontal mycket sma tillverkare
lokalt och nagra danska foretag med liten forséljning i Sverige.

Detaljister

De stora varuhuskedjornas tillvaxt under 1950- och 1960-talen bidrog
till att &ven fackhandeln gick samman i frivilliga fackkedjor. Man ville
skapa ett gemensamt organ for samordnade inkOp och pa sa sitt fa
béttre inkOpspriser och darigenom kunna konkurrera med varuhusen pa
mer fordelaktiga villkor. 1986 fanns cirka 1.100 férgfackhandels-
butiker. Dessa dominerades av de tre stora fackhandelskedjorna
Spektrum, Fargsam och Fargtema som under mitten av 1980-talet
svarade for mellan 80 och 85 procent av forsdljningen i fackhandeln
(sifferuppgifterna varierar nagot). | figuren nedan illustreras den
radande strukturen och de bindningar som fanns mellan kedjorna och
respektive huvudleverantor vid forvérvet
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Figur 4.4: Distributionsstrukturen i fargbranschen vid tidpunkten for
fusionen.
Kalla MD 1986:27

Fargsam bildades 1962 och har sedan 1968 haft Beckers som
huvudleverantor av farg. Antalet butiker var 1986 ca 140 st. Samma &
bildades &ven den frivilliga fackkedjan Fargcenter ekonomisk forening
(sedermera Fargtema AB) av ett antal farghandlare vilka hade det
gemensamt att de utnyttjade fargblandningssystemet Tintorama fran
Nordsj6. Fargtemas medlemmar svarade 1983 for ca 75 procent av
Nordsj6s forséljning. Soektrumbutikerna bildades aret darefter, 1969,
painitiativ av Alfort & Cronholm. Avsikten var att kedjan skulle vara
neutral i forhallande till fargleverantorerna. Detta fungerade € och
darefter har Alfort & Cronholm varit huvudieverantdr. Spektrums
bindningar till Alfort & Cronholm, som &gde 50 procent och &@ven var
representerat i styrelsen, var till en borjan starka. Alfort & Cronholm
var bland annat den viktigaste finansiaren. Redan vid starten var
avsikten att Alfort & Cronholm skulle avveckla sitt &garintresse i
kedjan eftersom det ansdgs att handeln fungerade bast utan nagra
bindningar.

Fackkedjorna sades ha i huvudsak tva funktioner for fargtill-
verkarna; som marknadsféringskanal och som en relativt sdker kund-
grupp. Stallningen som huvudleverantdr forstarktes av att kedjorna for-
bundit sig att motverka forekomsten av konkurrerande tillverkares farg
i kedjebutikerna. Idag lagger kedjorna huvuddelen av arbetet pa
marknadsf éringsfunktionen, i form av annonsering, broschyren o.s.v.,
men man arbetar dven med planering och foéretréder medlemmarna vid
externa kontakter och analyserar och sammanstéller boksl ut.

Fackhandelns stéllning i Norden & delvis unik. | USA har
fackhandeln ungefar 50 procent av forsaljningen (ndgot beroende pa
vilka typer av foretag man réknar in). | Tyskland & andelen 35 — 40
procent och i Frankrike och England gér cirka 10 procent av
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fargforsaljningen via fackhandeln. Alcro-Beckers VD tycker att man i
dessa lander har trivialiserat fargen och séljer den snarare som vore det
tvattmedel vilket han anser vara felaktigt. Farg bor ses som en
kapitalvara eftersom till exempel ommalning av ett hus sker sa séllan.
Dessutom sa & konsekvenserna stora om fargen ar felaktig. | Finland
har jarnhandeln den storsta delen av fargférsajningen. Det finns en
fargfackhandelskedja av samma typ som i Sverige men &ven
jarnhandeln &r en typ av fackhandel. | Norge & kedjorna ganska nya
och det fanns ett 20-tal olika kedjor for ndgra ar sedan som nu minskar
i antal. | Danmark & kopplingen starkare mellan fabrikant och
aerforséljare an i Sverige. Dyrup och Sadolin Farveland och Fliggers
Byggefinish & de storre kedjorna. | Danmark har byggvaruhusen och
de vanliga varuhusen dock en storre del av forsdljningen an i Sverige.
Att Sverige har vad som kan kallas " huvudsortimentskonceptet” tror
Alcro-Beckers beror pa att det av tradition inte funnits négra grossister.
I Norge och Finland har handlarna traditionellt flera sortiment och
koper viagrossist.

Ravar ulever antorer

Férgbranschen beskrivs av de inblandade aktOrerna som en mycket
ravaruintensiv bransch. Néstan samtliga ravaror importeras. Manings-
farg har tre huvudsakliga bestandsdelar; bindemedel, vilket & den
viktigaste bestandsdelen och behovs for att fargen skall hdllaihop och
fasta vid underlaget, 16sningsmedel, vilket tillsétts for att gora fargen
tunnare och avdunstar sedan nér férgen torkar och pigment vilket skall
técka underlaget, ge kuldr, och forstérka fargen. Darutover tillkommer
tillsatsamnen som paverkar fargens egenskaper, men dessa utgor endast
nagra procent av fargen. Ravarumarknaderna & mycket koncentrerade
och endast ett fétal leverantorer finns i Europa for de olika insats-
varorna som anvands i farg. SOAB (idag McWorther Europe) var
exempel pa en svensk bindemedelstillverkare. Idag finns bland annat
Perstorp och DSM i Sverige. BASF och Hoecht & exempel pa stora
fargkoncerner som aven innefattar ravarutillverkning.

De flesta bindemedel utgors idag av antingen latexemulsioner (ingar
i vattenbaserade farger) eller alkyder. Det finns fler alkyd tillverkare an
latextillverkare bland bindemedelstillverkarna. For |6sningsmedel &r
koncentrationen nagot starkare, liksom for pigment. Ett av de viktigaste
pigmenten &r titandioxid, som anvands for att gora vita farger riktigt
vita, men &ven for att astadkomma tackning i kulorta farger.
Titandioxid & mycket viktigt som révara och har en central betydelse
for prisutvecklingen pa farg, enligt fargtillverkarna. Dessutom &r
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tillverkningen mycket kostsam, varfor etableringshindren & stora
Kemira dr en av varldens storsta patitandioxid.

Branschor ganisationer

Sveriges Fargfabrikanters forening (Sveff) bildades 1938 och &
fargfabrikanternas branschorganisation. Aven féargimportérer och
agenter har mojlighet att bli fullvardiga medlemmar. Tillverkare av
ravaror och insatsvaror kan bli associerade medlemmar. Bransch-
organisationen tillhandahdller statistik, samarbetar med den europeiska
sammanslutningen CEPE, handhar hésofragor, patentfragor, mm. Ett
nordiskt samarbete mellan branschorganisationer finns &ven i form av
Nordiska Fargindustrikommittén. En aktuell fraga & forpacknings-
atervinning, vilket Sveffs miljogrupp arbetat med.

Sveriges Farghandlares Riksforbund (SFR) bildades 1906 och &r en
organisation for ala farghandlare i Sverige, oavsett eventuell
kedjetillhorighet. Manga mediemmar &r fristdende fargfackhandlare.
Forbundet fungerar som en branschorganisation for farghandeln. Man
ger ut tidningen Svensk Farghandel och foretrader medlemmarna i
frégor av gemensamt intresse.

4.2 Malet

Den fusion som kommer att beskrivas i detta kapitel innebar att
Becker-koncernen och Alfort & Cronholm samordnade inkdp,
produktion, forskning och utveckling samt transporter for férg till
konsument och yrkesmdleri. Daremot behdlls  respektive
siljorganisation och distributionskanaler. Overenskommelsen innebar
vidare att Becker-koncernen overlét sin grosshandel sdivision Astreatil|
Alfort & Cronholms grosshandelsdivision som inte far driva
konkurrerande verksamhet med Alcro-Beckers. Alcro-Beckers férband
sig att kopa sitt behov av emulsioner, bindemedel och alkyder fran
Beckerkoncernens dotterbolag SOAB  (Alfort &  Cronholms
motsvarande verksamhet |ades ned).

| MD 1986:27 yrkade NO pa forbud mot att bolagens tillverkning
och forsdljning av farg for konsumenter och yrkesmdlerier fordes
samman, da risk for negativa effekter pa prisbildning och effektiviteten
i branschen foreldg. Nagra av de mer centrala argumenten i fallet var:

NO menade att det ur konsumentsynpunkt var viktigt att priset pa
farg holls nere. Dittills hade prisutvecklingen i branschen legat over
KPI. Koncentrationen var sedan tidigare hog, med tre foretag som
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svarade for 70 procent av marknaden, och inget annat hade dver 10
procent. Det kunde darmed sagas réda ett producentoligopol pa den
svenska fargmarknaden. NO ans3g att risken var stor att foretagen
skulle avstda fran priskonkurrens och i stédlet inrikta sig pa
produktutveckling. Dessutom ansdgs en risk for ett gemensamt
prissattningsbeteende foreligga.

Utlandsk konkurrens fanns framst inom segmenten for yrkesmaleri-
och industrifarg. Detaljistledet, som stod for den storsta delen av
forsdjningen till konsument, dominerades av de tre detaljhandel
kedjorna; Spektrum, Fargsam och Fargtema; samtliga med
anknytning till nagon av de stora fargtillverkarna. Den inhemska
konkurrensen riskerade enligt NO att avsevart hammas pa grund av
koncentrationen. Detta kunde, forutom negativa affekter pa
prisbildningen, &ven innebdra att naringslivets effektivitet
hémmades. Dessa risker forstarktes av en stagnerande marknad med
stel struktur. De mindre foretagen & hanvisade till att vara
komplement till de tre stora tillverkarna. Ett starkt konkurrenstryck
pa exportmarknader hade kunnat uppvaga bristen pa inhemsk
konkurrens.

Foretagen havdade att sammanslagningen var en “anpassning till
konkurrenssituationen for att skapa dynamik”. Det ans3gs dven ge
foretagen en majlighet att skapa resurser fér internationell
konkurrenskraft vilket ansdgs viktigt bl.a. med tanke pa den
stagnerande hemmamarknaden. Basen for utveckling av marknader
och produkter skulle forstarkas vilket var viktigt for att mota
framtida importkonkurrens samt for att etablera sig pa
exportmarknader. FOretagen menade att mgjligheten att utvecklas pa
en storre marknad var viktig for att pa sikt bevara en stark svensk
fargindustri. NO sdg inte hur sammansl agningen skulle kunna stérka
exportmdjligheterna.

Foretagen beréknade att besparingar genom sammanslagning i lager,
produktion, distribution, produktutveckling och administration
skulle motsvarande 20 milj kr 1988. Dessutom skulle en potential
skapas for effektivitetsvinster genom rationaliseringar pa langre
sikt. Dessa besparingar skulle @ven skapa ett underlag for den
internationella expansionen, enligt foretagen.

Vidare héavdade foretagen att det fanns konkurrens, sava pa
tillverkningssidan som i detaljistledet. Bristen paimport berodde pa
héard konkurrens pa den svenska marknaden. Att man valde att
behalla de bada varumérken Alcro och Beckers kan ses som ett
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uttryck for detaljisternas makt; det & inte mojligt att patvinga sina
kunder andra mérken an de som efterfrégas. Alcro-Beckers menade
att det inte finns ndgon orsak till varfor konkurrenter skulle avsta
fran att oka marknadsandelar for att |&ta Alcro-Beckers agera
prisledare med standiga prishdjningar. Foretagsstorleken och
koncentrationsgraden ansags inte heller vara ovanligt stor varken
med svenska eller internationella métt.

| sitt avgorande ansag Marknadsdomstolen att eftersom den storsta
konkurrenten hade en marknadsandel motsvarande hava Alcro-
Beckers och da det inte fanns nagon ytterligare konkurrent med en
marknadsandel over 10 procent s maste det fusionerade foretaget
anses fa en mycket stark stallning pa marknaden. Marknadsandelen pa
den relevanta marknaden, konsumentfarg, uppgick till cirka 50 procent.
Den starka marknadsstéllningen forstéarktes av bindningarna till
detaljhandelsledet. Alcro-Beckers skulle fa ett vasentligt inflytande pa
marknaden och i viss utstréckning kunna agera utan att ta hansyn till
reaktioner fran konkurrenter och potentiella konkurrenter. Darfor fick
foretaget en dominerande stéllning i 58 konkurrenslagens mening.

Betydelsefull forsdljning skedde dock enligt Marknadsdomstolen
&ven via andra kanaler i detaljistledet. Det gick inte heller att pavisa att
forvarvet skulle medfora skadlig verkan. De konkurrenshdmmande
faktorer som NO pdpekade ansags i stor utstrackning foreligga oavsett
det patalade forvarvet. Dessa motverkades av faktisk och potentiell
konkurrens. Av betydelse var aven de skilda forhallandena vad géller
malerifarg och konsumentfarg. Marknadsdomstolen var av asikten att
dven om negativa effekter ansags foreligga maste dessa vagas mot
mojliga positiva verkningar pa effektiviteten inom branschen och pa de
svenska foretagens internationella konkurrensformaga. Marknadsdom-
stolen faste stor vikt vid foretagens bedomning av 1ampliga atgarder for
att bevara och utveckla verksamheten. Marknadsdomstolen besl 6t med
utgangspunkt i de argument som forts fram av foretagen och av NO att
utvecklingen av storre foretag borde fortga av effektivitetsska och med
hansyn tagen till foretagens internationella konkurrenskraft. Den
befanns g vara fran almanhetens synpunkt tillrackligt angelaget att
férbjuda fusionen och déarmed hindra en 6kad koncentration.

4.3 Tiden efter fusionen

Fusionen mellan Beckers och Alcro tilléts alltsd och fragan har &r vilka
effekter detta fick for de bada bolagen och for konkurrensen i
branschen. Uppnadde foretagen en hogre effektivitet och utvecklade de
en dtarkare internationell konkurrenskraft? Innebar fusionen att
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allméanna intressen inte tillgodosags till exempel genom omotiverade
prisokningar, ineffektiv resursallokering och forsamrad utvecklings-
kraft inom branschen till skada for det svenska néringdlivet. For att
besvara dessa fragor skall i det foljande foretagens agerande och
branschens utveckling efter fusionen beskrivas utifran de ingdende
foretagens synpunkter pd den utveckling som skett. Darefter skall
effekterna av fusionen diskuterasi nésta avsnitt.

4.3.1 Fargfdretagens positioner och agerande efter
fusionen

Det nya foretaget Alcro-Beckers dgdes inledningsvis av de tvatidigare
bolagen gemensamt. Alfort & Cronholm avvecklade efter fusionen sitt
delégande av fargbutiker genom Spektrum och har efterhand utvecklats
till att bli den ledande svenska grossisten pa maleritillbehor. Beckers
har till skillnad fran Alfort & Cronholm valt att koncentrera
verksamheten pa farg. Under 1988 avyttrades andra delar av Beckers
samtidigt som man kopte resterande 50 procent av Alcro-Beckers fran
Alfort & Cronholm och blev dérigenom ensam agare av foretaget.

Alcro-Beckers verksamhet efter fusionen har préglats av expansion
vilket bade inneburit att foretaget utvidgat sin produktionskapacitet, tex
1991 n& de byggde den storsta fargfabriken i Norden, och att de
expanderat pa den internationella marknaden. Till en borjan
dominerade den inhemska marknaden verksamheten och de tkade dér
sin I6nsamhet fram till 1989. Detta kan enligt foretaget forklaras av att
efterfragan ckade pa hemmamarknaden. Den internationella expan-
sionen kom forst efter ett antal & och har bland annat varit ett resultat
av foretagets samarbeten med utlandska foretag. Sedan 1994 driver
Alcro-Beckers till exempel ett joint-venture med Tikkurila kring
forsdjningen till Baltikum. Foretaget har under de senaste aren aven
etablerat sig i Tyskland, Frankrike och Italien, samt Polen och
Baltikum. Export sker aven till ett antal lander dér foretaget € har
etablerat dotterbolag. Alcro-Beckers dkade under 1995 sin export med
40 procent, och Baltikum svarade for en stor del av denna Okning.
Exportsatsningarna har gjort att resultatet for Alcro-Beckers ligger pa
samma niva som innan den lonsamhetsnedgdng som foretaget
vidkandes i borjan av 1990-talet pa den svenska marknaden. Exporten
motsvarade 25 procent av volymen 1996. Under 1997 har andelen 6kat
ytterligare.

Fusionen har inte lett till att de bada fackkedjorna Fargsam (med
kopplingar till Beckers) och Spektrum (med kopplingar till Alcro)
integrerats. Alcro-Beckers har efter fusionen forsokt att inte skada
foretagens respektive distributionsnédt och darigenom férlora sin
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position pad marknaden. Fargsam sokte till en borjan en alternativ
leverantor hos Sadolin men nar Alcro-Beckers forklarat att man avsag
att behdlla separata varumérken och separata forsalj ningsorgani sati oner
forblev Beckers huvudleverantor till Fargsam. Fargsams marknadschef
siger att stkandet efter en aternativ leverantdr delvis kan ha varit
menat som en signal till Alcro-Beckers om att kedjemedlemmarna var
trétta pa konkurrensen fran den del av Beckers farg som sdldes via
stormarknader. Aven om kedjorna inte med sjavklarhet betraktar det
som positivt att produkterna dven siljs via andra kanaler sa menar
Alcro-Beckers att fackhandeln maste konkurrera med sina férdelar och
pa sina villkor. Fackhandel blir inte béttre om Beckers inte sdljs pa
Obsl. Beckers ar darfor liksom tidigare genom avtal huvudleverantor
till KF (som &r den stdrsta enskilda kunden).

Alcro-Beckers sdljer till tva kundkategorier; terforsiljare (detal-
handeln) och direktmaleri. Direktmdleri forsdjning forekommer i
Stockholm, Goteborg och Malmo, dér man distribuerar produkterna via
hamtlager som servar yrkesmdlare direkt. De storre dterforsdljarna i
landsorten séljer bade till konsumenter och malerier, medan de Gvriga
endast sdljer till konsumenter, sdval i landsorten som i tétorten. Alcro-
Beckers marknadsandelar efter fusionen har férandrats i enlighet med
nedanstdende tabell. Marknadsandelarna visas for respektive varu-
mérke samt for féretaget som helhet.

Tabell 4.4: Alcro-Beckers marknadsandelar i Sverige (vardei procent)

1986% 1991 1996
Alcro 24 25 27
Beckers 19 18 17
Totalt Alcro-Beckers 43 43 44

Kélla Stencil frén Alcro-Beckers

Varumérket Beckers har minskat bade inom detaljhandeln och inom
direktforsaljningen till mdlerier medan Alcro visar en motsatt
utveckling. Inom foretaget & det med andra ord Beckers som gatt
tillbaka och Alcro som utvecklats positivt. Alcro-Beckers totala andel
ar ungefér 44 procent att jamfora med 43 procent 1986. Skillnaderna
&, aven om siffrorna & nagot osikra, marginella. Andelarna har dven
varit relativt stabila fér Nordg® medan till exempel Fligger och
Haglunds Okat sina andelar under det senaste decenniet.

Det nést storsta foéretaget efter fusion & Nordgj6, vilka 8gs av Kema
Nobel. 1987 kopte Kema Nobel den danske fargtillverkaren Sadolin
och blev dérigenom Nordens stérsta fargfabrikant. Kopet innebar att

“® De varden som redovisas for 1986 & uppskattade varden.
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den planerade etableringen av 50-60 Sadolin féargland i Sverige inte
genomfordes. 1993 forvarvades Kema Nobel och darmed aven Nordsjo
av den internationellt verksamma holldndska koncernen AKZO och
AKZO Nobel bildades. Koncernen &r idag en av vérldens tva storsta pa
farg. Nordsj6 och Casco &r nu dotterbolag till Akzo Nobel Decorative
Coatings AB som i sin tur & dotterbolag till Akzo Nobel AB. AKZO
Nobel har bland annat expanderat i Ungern, Baltikum och Polen.

Idag uppskattar man den totala marknadsandelen for varumérkena
Nordsj6 och Casco till 25 procent. Casco sdjs, som tidigare, via
byggvaruhus och andra férsdjningskanaler medan Nordg6o séljs via
fackhandeln, i synnerhet Fargtema. Omséattningen for endast Nords6,
utan Casco, var 1996 745 miljoner kronor, en minskning fran 1995, da
omsattningen var 825 miljoner. Uppskattningsvis & fordelningen pa
yrkesmdlare och konsumenter 50-50 men det & svéart att uppskatta
eftersom en del av yrkesmdlarna kdper via fackhandeln.

HP Farg-Kemi var det tredje storsta foretaget efter fusionen. HP
Farg-Kemi var OTC-noterat under 1980-talet och majoritetsdgare var
Sjuharadinvest. Sedan sdldes foretaget till BPA men sdldes igen vidare
till danska Fligger, och bytte hdsten 1994 namn till HP Fligger AB.
N&r BPA kopte HP hade Alcro-Beckers och Nordsd varit stora
leverantdrer till BPA och forandringar vantades. BPA kdpte vid den
tidpunkten farg for cirka 150 miljoner kronor per ar, det vill siga 10
procent av forsdljningen i leverantrsled till konsument och maleri.
Tanken vid kopet var enligt Fllggers VD att BPA i ¢kad utstréackning
skulle kopa farg ifrén HP Farg-Kemi. Mdjligen varade inte dgandet
tillrackligt 1ange for att detta skulle hinna fa en fullskalig effekt men
han menar att man sdlde mer till BPA:s maleriféretag (som numera &r
utlandsagt) efter att BPA sdlt HP dn man gjorde under den tid som man
tillhdérde samma koncern.

Idag ingdr man fortfarande i den danska fargkoncernen Fliigger A/S,
men foretaget byter under hdsten 1997 namn till enbart Flugger.
Fligger utvecklar och tillverkar farg och rengoringsmedel for yrkes
malare och konsumenter. Kedjan Fliigger Fargbutik &r landets snabbast
vaxande fargfackhandelskedja. Butikerna finns pd ca 110 orter i
Sverige. Man har 40 helégda butiker och 68 butiker som kan, enligt VD
beskrivas som en frivillig kedja pa franchiseliknande bas. Butikernas
agarforhdlanden har dock ingen praktisk betydelse for hanteringen av
kunderna.

Marknadsandelarna har successivt 6kat men har sedan 1993 legat pa
cirka 11 procent. Aven omsittningen har okat; fran 321,9 miljoner
1993 till né&rmare 400 miljoner, varav cirka 236 miljoner for farg, 1996.
Marknadsandelen kan delas upp i 8 procent av konsumentmarknaden
och 15 av yrkesmdleri. Fligger har gjort stora satsningar pa marknads-
foring och &t detta ga ut Gver I6nsamhetskraven. 1986 fick Fliiggers
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satsning pa lagpris NO att papeka att det gick att ha god |6nsamhet
trots |&gt pris. Idag har Fligger Overgivit |&gprissatsningen och tagit
upp kampen med AKZO Nobel och Alcro-Beckers. Milj6 och kvalitets-
ténkande ses déremot som mycket centralt

Tranemo Farg AB det fjarde storsta foretaget blev 1989 uppkdpta av
Teknos Winter, ledande tillverkare av industriférger i Finland. Produk-
terna distribueras saval direkt till anvandarna (industrier och méalerier)
som via aterforsdjare och butiker. Butikskedjan kallas idag Teknos-
butiker och bestdr av ett 50-tal fargexperter runt om i Sverige, men
dessa butiker &r inte att betrakta som en traditionell fackhandel skedja.
Butikerna startades ursprungligen av foretaget, som ocksa agde nagra
butiker under en period. Teknos Tranemo har dessutom samarbetsavtal
med samtliga Lantmannafdreningar i Sverige. Det finns &en en
entreprendrsgrupp dér de flesta & provisionsanstélida sdjare hos
Teknos Tranemo. Dessa entreprentrer & framst verksamma inom
Tranemos klassiska omréde, rodfarg. En fjarde kundgrupp & ”6vriga
butiker” som tar in delar av sortimentet och slutligen malerier som man
sdljer till direkt eller via dterforsdjare.

Teknosgruppen, med moderbolag i Helsingfors, har tva tillverkande
enheter i Finland och tva i Danmark utdver anlaggningen i Tranemo.
Dessutom har koncernen dotterbolag i ett flertal 1ander i Europa och
omsdtter totalt ndra 1 miljard svenska kronor. Koncernen har ca 650
anstéllda, varav ungefér ett hundratal arbetar med forskning och
utveckling av féargprodukter. Teknos Tranemos malsdttning & att
utveckla, tillverka och marknadsféra hogklassiga, miljoriktiga och
anvandarvanliga farger och maningssystem for konsumenter och
yrkesmdlare. Tranemo fargs omséttning §jonk mot slutet av 1980-talet
och borjan pa 1990-talet fran cirka 160 miljoner ner mot 100-130
miljoner. 1994 vande trenden och Teknos Tranemo omsditer nu
ungefér 180 miljoner. Foretaget uppskattar att man har cirka 7 procent
av marknaden totalt sett for konsument och yrkesmaleri.

Dickursby Farg, ett importerande fargforetag pa den svenska
marknaden sdljer ca 70 procent till yrkesmaleriet. Foretaget kom att
sdja till konsumenter via en del yrkesmdlare som hade butiks-
forsdjning. Dickursby har numera ett 20-tal fristaende fackforsdljare
som har foretaget som forsta leverantor. Ytterligare ca 50 aterforséjare
har Dickursby som komplement. Man bearbetar marknaden med en
egen sdljkar. Ett annat av de mindre foretagen Jotun Sverige AB ingar i
Jotun Dekorativ . som 1994 hade ca 80 procent av den totala
fargmarknaden i Norge och ca 10 procent i Sverige, enligt Svensk
Farghandel 1995:4 (4 procent enligt andra bedémare, skillnaderna
beror sannolikt pa att beddomningen avser olika delmarknader).
Forsdljningen i Sverige sker huvudsakligen till fargfackhandeln men
aven till den marina sektorn och rostskyddsindustrin. Forsaljningen till
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yrkesmdleri & forsumbar. Sortimentet & brett men framst inriktat pa
utomhusfarg. Foretaget har ca 300 kunder varav 250 koper ett bredare
sortiment. 35 procent av forsdjningen gar till de 60 procent av
kunderna som ingdr i nagon kedja. Bland annat hos Alcro handlare
finns ofta Jotun som komplement.

Haglunds Féargindustri i Goteborg AB &r ett annat mindre foretag
som kommit att bli ndgot mer betydelsefull p& marknaden idag an det
var vid tidpunkten for forvarvet. Haglunds Farg har en omséttning pa
cirka 110 miljoner och de har egna hel- och deldgda yrkesbutiker samt
distribuerar &ven via grossister till farghandeln. Man har yrkesmaleri-
depder for att ligga ndra marknaden for yrkesmdleriet. Dessutom har
fOretaget en viss export bl.a till Baltikum. Foretagets historia stracker
sig tillbaka till 1918 men det & under de senaste 10 dren som en viss
expansion har skett bade geografiskt och omsattningsmassigt. Fran att
tidigare mest vara verksamt i Goteborgsomradet har foretaget
expanderat 6ver landet och har till exempel en yrkesmaeridepa i
Umed, vilket & den nordligaste. Marknadsandelen har okat fran tvatill
fem procent under perioden. Haglunds & &aven verksamma inom
konsumentfarg och arbetar pa att bygga upp ett eget detaljhandel snat
som man kallar Tempera butikerna.

Scala Fargindustri startadesin verksamhet under 1989-90. Efter att
ha gétt i konkurs tva ganger borjade foretaget 1993/94 drivas med en
klar malséttning; att vara en andra leverantor till svenska farghandel
vad gdller farg till konsument och maleri. Man vill hdlla god kvalitet
till ett lagre pris pa volymtunga produkter. Detta betyder att kunden
maste ha en huvudleverantor som kan bidra med brytsystem och
liknande. Scala vander sig enbart till fackhandeln och gér idag afférer
med knappt 200 av dom 650 féargfackhandlare som finns i Sverige.
Marknadsandelen &r liten men tillvéxten har varit procentuel It sett bra.
Under 1997 har tillvaxten i forhallande till 1996 varit 50 procent.

Scala tillverkar ett privat varuméarke for fackhandelskedjan
Spektrum. Séljsuccén har enligt SFR:s ordférande uteblivit. Déremot
har en Alifatnafta som tagits in som ” private brand” blivit dominerande
i Spektrumhandeln istéllet for den produkt som tidigare var den
dominerande fran grossisten Alfort & Cronholm. Bland tillverkarna &r
man i stort sett ense om att en utveckling mot fler ” private brands’ inte
& oOnskvéard. Tillverkarna menar att privata varumérken ofta &
|agprisprodukter och av lagre kvalitet an det ordinarie sortimentet.
Sédana produkter kan skada detaljisten och tillverkaren om produkten
inte visar sig hdlla mattet. Scala, som tillverkar Facil for Spektrum,
anser att Alcro-Beckers pa alla sétt forsokt stoppa upptagandet av
Facil. VD for Scala sager att aktionerna inte star i proportion till hur
litet mérket och tillverkaren &. Scalas ambition &r att svara for 1-2
procent av dessa farghandlares omséitning. Scalas VD anser att lagre
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pris inte nddvandigtvis behdver betyda sédmre kvalitet. Scala har mer
pressade marginaler och en mycket modern fabrik, vilket mojliggor
tillverkning av 1agprisprodukter utan att kvaliteten ar dalig, enligt VD.
Andratillverkare i Sverige &r, 1997, Landora, Ekstrands, Engwall &
Claesson, Liwa, Rétmotaverken, Stora Kopparberg, Livell med flera.
Du Pont Scandinavia och Sigma &r utlandska aktorer som exporterar
till marknaden. Ett exempel pa en nyetablering & Norrén, en norskt
fargtillverkare som startat produktion i Géteborg under 1997.

4.3.2 Distributionssystemets utveckling efter
fusionen

Antalet fackkedjor (eller motsvarande) har okat efter fusionen men de
tre stora kedjornas andel av marknaden & fortfarande mycket stor.
Ordféranden i Sveriges Farghandlares Riksférbund (SFR) tror att de tre
traditionella kedjorna, Fargtema, Fargsam och Spektrum svarar for 70-
80 procent av forsdljningen via fackhandeln. Fargtemas VD menar att
om man till de tre stora kedjorna adderar Fliigger si motsvarar detta
totalt 80-85 procent av fackhandelsforsaljningen. Antalet butiker som
ingétt i de olika kedjorna 1986, 1991 och 1997 framgar av nedan-

stéende tabell.

Tabell 4.5: Antal butiker i kedjorna.

Antal 1986 1991 1997
butiker

Soektrum 491 335 287 (1996)
Fargtema 153 154 142
Fargsam 142 70 55
Flugger 36 37 108

Kélla Supermarkets arliga sammanstallningar.

Det &r enbart Flligger som har okat antal butiker och de har numera
fler butiker an den minsta av de tre tidigare stora kedjorna. Bade
Fargsam och Fargtema anser att minskningen i antalet butiker inte
motsvaras av en minskning i forsdljning. Andelen av fackhandelns
forsdljning & fortfarande cirka 10 procent for Fargsams del och 20 till
21 procent for Fargtemas del. Det & framst de mindre butikerna som
har férsvunnit. Fargsams marknadschef tror att en del av minskningen
kan forklaras av att kedjan stéllt stérre krav, att inte langre bara & en
intresse gemenskap. Krav stdlls pa medverkan i aktiviteter, pa
engagemang och kanske @ven i viss man pa profilering och enhetlighet.
Antalet Spektrumbutiker har ocksa minskat vilket delvis kan forklaras
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av forandringar i samband med att Alcro sdlde sin &garandel i kedjan.
De flesta som ¢ ansokte om nytt medlemskap vid ombildningen
planerade att |1agga ned verksamheten. Nagra medlemmar godtogs g da
de inte uppfyllde foreningens stadgar.

Alcro, Beckers och Nordsj6s stélIning som huvudleverantor starktes
lange av att kedjorna férbundit sig att motverka forekomsten av
konkurrerande tillverkares farg i kedjebutikerna. Dessa klausuler har
dock tagits bort idag. EES-avtal, EU-anslutningen och den nya
konkurrenslagstiftningen har gjort att man inom branschen gétt ifran
den typen av klausuler. Daremot & avtalen utformade sa att det finns
en stor trygghet och en ekonomisk fordel for de enskilda medlemmarna
om de utnyttjar kedjans avtal. | praktiken kan man sdledes, enligt
sagesman i branschen, havda att det existerar en viss patryckning fran
respektive kedjas ledning for att de enskilda medlemmarna skall halla
sig till kedjans avtal. De koptrohetsinriktade leverantorsavtal medfor
att koptroheten & hog. Koptroheten till Nordsjé inom Fargtema &
ungefér 95 procent, vilket enligt VD & den starkaste koptroheten i
branschen.

Fargtemas VD beskriver det bonussystem som de anvander som dels
bestdr av en prestationsbonus som &r relaterad till hur mycket man
koper pa varje avtal och dels en koptrohetsbonus, som &r relaterad till
koptroheten till Fargtemas avtal. Som Fargtemas fullservicekedja har
man ocksa ett utvecklat datorsystem, en foretagsskola, man ritar och
inreder butikerna, man har konsultradgivning och sa vidare. Fargtema
tar betalt for butiksplaneringstjanster men 6vrig service till medlems-
foretagen & avgiftsfri. Aven det bonussystem som tillampas fran
fargleverantoren inom Spektrumkedjan har en trohetsframjande
utformning. Vissa butiker har aven fétt finansiell hjap.

Ytterligare en faktor som skapar bindningar i branschen &r
fabrikanternas olika brytsystem for att blanda olika fargkulorer. Bryt-
baserna & avstamda mot brytkulérerna och de pigment som man
anvander och den receptur som byggts upp. Det gar darmed generellt
inte att ta ett system fran en fabrikant och brytai ett annat. Mgjligheten
finns dock att tillverka brytbaser som passar i en annan fabrikants
brytsystem. Enligt uppgift forekommer detta i viss utstréckning, bland
annat Scala gor det.

Enligt Jotun Sverige har det blivit |&ttare att sdlja till Spektrum-
kedjan efter bildandet av Alcro-Beckers, da Alcro sdlde sin &gardel i
Spektrum. (SPK 1991:5) Spektrumkedjan kréver en viss profilering,
servicegrad samt acceptabel ekonomi. Man maste &ven ha ett lokalt
anpassat Alcrosortiment men ingen procentuell andel anges betraffande
koptrohet. Man uppmanas dock att framst hdlla sig till kedjans
avtalsleverantorer. Medlemsavgiften har okat for att uppna malet att bl
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ekonomiskt obunden till leverantorer. Kedjan erhdller organisations-
bidrag fran fleraleverantorer, dock framst fran Alcro och AC-Gross.

Tva andra kedjebildningar & Teknos butiker (ca 40) och Haglunds
Tempera butiker. Teknos Tranemo anser att det & svart att fa farg-
handlarna att byta mérke. Att ta in ett andra méarke & dock mindre
problematiskt. Tempera butikerna &r idag cirka 25 till antalet, men
ambitionen &r att det i borjan av 2000-talet skall vara runt 50 stycken.
Ett exempel pa en mindre sammanslutning av kedjekaraktar ar Paint
Part. Paint Part & en sammanglutning av nio storre farghandlare i
Mellansverige som tidigare varit medlemmar i Spektrum. Butikerna
gick ur pd grund av missngje dels med den stora skillnaden pa
medlemmarnas storlek och inriktning. Dels pa grund av missnojet med
den dentrian och det kompisférhdllande man ansdg tidigare fanns
mellan kedjeledning och Alcro.

Byggvaruhus som Jarnia och Beijer & viktiga konkurrenter till
fargfackhandeln. Det finns @ven detajhandelsforetag, vid sidan om
fackhandeln, som séljer férg och storst bland dessa dr B & W och Obsl.
Beckers dominerar forsdljningen via B & W och Obs! och SFR:s
ordforande anser att de varuhus som lyckas & de som for en
mérkesvara (till exempel Beckers). Det & dock besvéarande for de
fackhandlare som sdljer Beckers, att produkten &en finns i
|&gpriskanaer, menar SFR:s ordférande. Han sager att detta innebar att
fackhandlare far std for konsumentrddgivning och sedan handlar
konsumenten anda pa stormarknader. Alcro-Beckers anser att
fackhandeln inte skall konkurrera pa pris utan med service. Fargsams
VD anser att det & svart att konkurrera med de medel som man sjav
onskar nar fargen séljs genom sa manga kanaler. Handlarna hamnar &t
i en |&gprisdiskussion. Han menar dessutom att nar det & sasong sa
okar konkurrensen om kunderna. Som farghandlare kan det da vara
svart att "harda ut” och hala den prisniva som man énskar. Mgjligen
réknar handlarna aven med att sdlja tillbehdr och liknande om man
anvander fargen som lockvara. Den profil Fargsam vill hdlla & ingen
Iagprisprofil utan kedjan star i stéllet for en fackhandelsprofil med
service, kunskap och allt vad det innebér.

Nordgjos VD anser att stora varuhuskedjor som sédljer farg kan
innebéra en nackdel for konsumenterna eftersom dessa efter ngra ar
kan byta fargleveranttr. Detta kan i sin tur minska mojligheterna for
konsumenten att reklamera om han upptécker att fargen inte var bra.
AKZO Nobel/Nordsio vill arbeta med de handlare som har deras
brytsystem och kan ta fram de kul6rer kunderna vill ha. Personalen och
den service som fackhandeln ger & mycket viktig i detta avseende.

| Marknadsdomstolen saval som i olika utredningar har fragan om
utléndska byggvaruhus diskuterats. Etablering av utléndska bygg-
varuhus har lange setts som en faktor som kommer att 6ka konkurren-
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sen pa den svenska marknaden. Etableringen har emellertid dréjt och
den startade inte forrén 1996 nar Korautas, en finsk byggvarukedja,
etablerade sig i Sverige. Egentligen kan &ven Beijers réknas som
utléndskt eftersom foretaget dgs av Dansk Trélast. 1997 etablerade
tyska Bauhaus sig i Barkarby utanfér Stockholm. Bauhaus kommer
troligen att etablerasig i de stérre stdderna, cirka 3-4 orter av tillrécklig
storlek. Brahaus har valt Beckers som sin leverantor av farg. Alcro-
Beckers menar att det & ett erkdnnande att Bauhaus, som & en av de
storsta i Europa pa sitt omrade, valt Beckers. Beckers &r leverantor at
Bauhaus aven i Polen och Frankrike. Silvan & en annan kedja, fran
Danmark, som under hosten 1997 kommer att etablera sig pa tva
svenska orter. Sammanlagt kan 10-12 etableringar bli aktuella, tror
Alcro-Beckers. Silvan kommer att ha Alcro som huvudleverantor.

Allmént s3 har sammanslagningar under en langre period i
branschen inneburit att antalet dterforsaljare minskat samt att det mer
och mer blivit en aterforsdjare per ort och méarke. Storre lokala
aerforséljare uppges ocksa stréva efter att bli ensamma pa ett visst
maérke.

4.3.3 Farghandlarna

For att komplettera de asikter som framfors av kedjornas och
tillverkarnas representanter har aven nagra kortare fragor stallts till 20
farghandlare runt om i Sverige. Av de 20 intervjuade handlarna & 10
fristdende handlare, 5 Spektrum medlemmar, 3 medlemmar i Fargtema
och 2 i Fargsam. Av de fristdende planerade en att ga med i Fargsam
och tva hade tidigare varit medlemmar i Spektrum varav en nu ingick i
en mindre kedjekonstellation. En av Fargtemahandlarna hade bytt fran
Haglunds for att f& okad inriktning mot konsumentmarknaden. Anled-
ningen till att man lamnat de olika kedjorna var att man tyckte det
kostade for mycket respektive att det var for olika medlemsbutiker. De
fristiende hade antingen Beckers, Alcro eller Jotun som huvud-
leverantor, och en uppgav att de hade bade Alcro och Jotun som huvud-
leverantdr. En klar majoritet kdpte mer &n 80 procent och ingen kopte
mindre dn 50 procent fran den tillverkare man angav som huvud-
leverantor. Nagra hade absolut eller i praktiken 100-procentig kop-
trohet. Andralagerférde endast huvudleverantérens farg, men bestéllde
annat om kunder 6nskade. 5 stycken uppgav att man endast sdljer
annan farg an huvudleverantérens pa omraden dér denne inte har egna
produkter.

De dlra flesta upplevde att huvudleverantdren hade en stark
stallning gentemot dem. Detta var mycket beroende pa att man hade
svart att hitta alternativ. “ Ett bra marke”, “proffsmérke”, var omdémen



SOU 1998:98 Bilaga 307

om den tillverkare man hade som huvudleverantor vilket ocksa var en
orsak till koptroheten. Andra orsaker var pris och bonussystem,
affarsrelationer, praktiskt och bra med service samt att yrkesmdleriet
ville ha just den fargen. Man vdjer det sortiment och den tillverkare
man vill ha och da blir képtroheten hég. Man héanvisar vidare till avtal,
till langvariga relationer med fabrikanten, kedjetillhdrighet, inarbetat
mérke, braforetag, bravaror, kant mérke.

Jotun var ett vanligt komplementmérke. Det visade sig att tva Alcro
handlare kompl etterade med Beckers och en &ven med Nordsj 6/Casco.
Ovriga kompletteringsmarken som namndes var Haglunds, Scala,
Vadstena och Landora. Lokala orsaker, att kunna erbjuda ett bra
sortiment och prisskal var orsaker till att man tog in andra marken. Pa
fragan om det finns méarken som man inte far ta in pa grund av
huvudleverantéren svarar en majoritet ngf och menade att det
bestammer man galv, &ven om négra av dessa sade att visst knorrar de
men vi gor som vi vill. En ville inte svara pa fragan och for ett par
stycken har det inte varit aktuellt. Nagon vill inte blanda olika
prisklasser vilket utesluter vissa mérken. En annan anser att det
paverkar relationer och forhandlingsposition negativt att ta in vissa
mérken. Det kanske mest sammanfattande svaret & “ Negj, men dom
reagerar”. Inga Alcro eller Beckers handlare sade sig ha fétt ta del av
nagra rationaliseringar efter sammanslagningen. Organisationerna var
som forut. Nagra hade markt effekter av forvarvet men inte nagot som
paverkat dem direkt negativt. Dessa tyckte att foretaget fatt battre
sortiment och/eller starkare position.

Den lokala konkurrensen beskriv med nagra undantag som mycket
stark. Négra undantagen beror troligen pa det geografisk laget. Man
konkurrerar framst med service, och de viktigaste konkurrenterna &r
andra fackhandlare. Beckershandlarna tycker dock att stormarknader
och varuhus & starka konkurrenter eftersom de har Beckers férg.
Prisutvecklingen under de senaste 10 aren beskrivs generellt som 7 — 8
& av hojningar, ganska hoga, foljt av tva, tre lugna &r. Endast tva
tycker att prisnivan varit och/eller &r for hog. Halften tycker att man
inte bearbetas av andra forsdljare @n den egna huvudleverantorens. Det
forefaller som om de mest aktiva & de mindre mérkena. Det & ingen
skillnad i dettafall pa om man tillhor en kedja eller &r fristaende.

Sammanfattningsvis verkar det som om féarghandlarna kénner en
stark lojalitet till sin huvudleveranttr, samt att beroendet & mycket
starkt. Trots att ndgra bytt marke, verkar det inte som om bearbetningen
a sa stark frén huvudkonkurrenterna. Det storsta andrahandsmérket,
Jotun, & ett av marknadens dyraste, vilket inte pressar priserna.
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4.4 Effekter av fusionen och
branschutvecklingen

Malet for reglerna om forvarvskontroll &r att verka for att en effektiv
eller intensiv konkurrens inte hdmmas av en fusion. Effektiv
konkurrens antas stimulera en fér konsumenterna positiv pris-
utveckling, effektiviseringen inom féretag och branscher, utvecklingen
inom en bransch och foretagens internationella konkurrenskraft. | det
foljande skall intensiteten i konkurrensen och effekterna av den
konkurrens som bedrivitsi fargbranschen efter fusionen diskuteras.

44.1 Intensiteten i konkurrensen efter fusionen

Intensiteten i konkurrensen efter fusionen kan kopplas till den starka
koncentrationen horisontellt, dvs till att tva foretag Alcro-Beckers och
AKZO Nobel (Nordsj6) dominerar den svenska marknaden, till den
vertikala integrationen i den kedjestruktur som finns inom férg-
branschen samt till konkurrens fran utlandska aktorer nationellt och
internationellt.

FOretagen tillstar att branschen & koncentrerad men anser inte att
koncentrationen inneburit att konkurrensintensiteten minskat. Nordsjo
sager att konkurrenssituationen utmérks av tva storre foretag och en
halvstor samt ett antal mindre fabrikanter. Foretagen har delvis olika
inriktning, en del fokuserar pa yrkesmaleri, andra pa konsumenter.
Nordsj6s VD tycker inte att marknaden ar oligopolistisk, trots att de tre
stora har cirka 75 procent av marknaden. Anledning till detta &r att
etableringstrosklarna ar laga och nyetableringar darigenom & moéjliga
vilket till exempel Norrén, en norsk nyetablerad fabrik i Géteborg och
Sigma & exempel pa Konkurrenssituationen sigs vara valdigt tuff,
speciellt pa yrkesmaleri dar det ofta finns fler mérken, beroende pa pris
och kvalitet. Den férsdmrade byggmarknaden har Okat konkurrensen
och nu har dessutom utlandska kedjor etablerat sig (Bauhaus och
Silvan). Konsumenterna daremot kanske endast hittar tva mérken i en
fackhandel men det finns i princip alltid mérkeskonkurrens pa en en-
skild ort. Det finns alltsd en intensiv lokal konkurrensen i butiksledet.

Aven Alcro-Beckers anser att konkurrensintensiteten skarpts. Man
bearbetar varandras kunder mer nu &n for tio, femton & sedan. Det
innebdr att Alcro-Beckers bearbetar Nordsgos kunder eller Fliggers
kunder och vice versa. Alcro-Beckers menar att koncentrationen pa
fargmarknaden inte &r storre é@n i andra branscher, snarare tvartom, tex
jamfér med bryggerier, tvattmedel och schampo. Vidare anser man att
farre foretag inte behover vara en nackdel. Konkurrensen kan snarare
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bli battre om foretagen & mer jambordiga eftersom alltfor sma foretag
inte orkar konkurrera riktigt. PA malerisidan tycker Alcro-Beckers att
det & en stark konkurrens mellan Alcro-Beckers, Fligger och Akzo
Nobel. Detta tillsammans med den tkade konkurrensen i butiksledet
gor att konkurrenssituationen & en annan &@n 1986. Att konkurrensen
mellan Alcro och Beckers upphort vad géller produktutveckling tror
man inte fran Alcro-Beckers sida har paverkat marknaden negativt
eftersom Akzo Nobel & en sa stark konkurrent med en stark &gare och
mycket resurser.

Den starka marknadsandel som Alcro-Beckers har & svar att
forsvara, sager man pa foretaget. Far man en andel Gver 50 procent &r
det nastan omgjligt. Darfor sitter man inte upp som mal att vaxa
ytterligare i Sverige utan foretaget strévar efter en okad expansion
utomlands istdllet. Foretaget mar béttre av konkurrens pa flera
marknader. Det & &ven léttare att rekrytera folk om man & en
internationell koncern. Internationell verksamhet visar &en kunderna
att foretaget & konkurrenskraftigt med sina produkter. Att vara
marknadsl edare stéller krav pa produktutveckling, annonsering, service
etc, vilket gor att marknadsledaren aldrig kan vara ett |agprisforetag.
En kvalitetsniva maste upprétthallas. Alcro-Beckers sager dven att man
maste acceptera att det finns kunder som vill ha andra produkter, av
annan kvalitet och prisklass, aven om man sjalv inte vill tillhandahdlla
dessa produkter. Man anser att Haglunds idag har en |agprisprofil
medan Jotun snarare har en hogprisprofil.

Scala anser till skillnad fran de stora akt6rerna att marknaden &r en
oligopolmarknad. Det finns dock en viss automatik i detta fér om
marknaden blir alltfor statisk och den naturliga konkurrensen sétts ur
spel s& Oppnar det for fler foretag, till exempel Scala. Det finns
mojligheter for flera mindre fOretagen att véxa om de & ekonomiskt
uthdlliga. Flera mindre foretagen har ocksd haft god tillvaxt. Scala
sager att de etablerade foretagen inte ser med positiva 6gon pa Scala
och man tror fran foretaget att de forsoker paverka farghandlarna att
inte ta in Scalas produkter. Inte heller pa Teknos Tranemo anser man
att det & bra om nagra foretag blir altfor dominerande. | dagslaget
anses det dock vara konkurrens mellan mérkena och det finns dessutom
ett antal mindre tillverkare, vilka motverkar de negativa konsekven-
serna av koncentrationen. Det & en hard bevakning mellan foretagen
samtidigt som man har ett gott samarbete nér det géller gemensamma
frégor. Aven Haglunds har under senare & haft en tillvaxt men menar
att tillvaxt i ala légen inte & det basta eftersom det kan vara relativt
kostsamt. Mgjligen kan produktion utomlands vara ett aternativ. De
stora foretagen reagerar inte sérskilt mycket pa Haglunds tillvéxt.
Haglunds tror att de & ganska ndjda med deras marknadsandel framfor
alt nar det galler myndigheternas syn pa konkurrenssituationen.
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Forutom graden av koncentration & &ven den vertikala integratio-
nen i branschen av betydelse for konkurrensintensiteten. Fusionen
innebar att tva foretag som salde sina produkter via tva konkurrerande
fackhandelskedjor slogs samman. Alcro-Beckers menade i Marknads-
domstolen att sammanslagningen kunde leda till 6kad konkurrens om
aerforsdljarna. De konkurrerande kedjorna kunde vélja nya leveran-
torer istéllet for att kopa sina varor fran samma leverantor. Alcro-
Beckers VD anser att konkurrensen om dterforsdljare okat efter
fusionen men kopplar detta till det generationsskifte och den for-
yngring som skett i branschen snarare an till fusionen. Lojaliteten hos
den yngre generationen & inte lika stor. Han menar dock att det &r
nodvandigt att behdlla tva separata marknadsorganisationer for att
upprétthalla trovardigheten gentemot fackhandel skedjorna.

Férgsams marknadschef tror inte det & vanligt att Beckershandlare
har Alcro som komplementméarke. Pa vissa stdlen, till exempel i
Varmland, & Jotun starkt som andra mérke efter Beckers. Dérutover
kompletteras framst med vissa udda produkter. Vidare tror inte
Férgsams marknadschef att en sammanslagning mellan Spektrum och
Fargsam & aktuell sa lange som man har tva separata varumarken.
Skulle detta forandras sa skulle ett samgaende mdjligen komma att
aktualiseras. Han tror att konsumenterna inte upplever Alcro och
Beckers som en och samma tillverkare. Facktidningen Svensk
Férghandel beklagade att inte Spektrum och Fargsam slagits ihop.
Detta hade, menade man, kunnat forstérka férghandel sprofilen, och inte
minst férhandlingsstyrkan gentemot Alcro-Beckers. Fargsams mark-
nadschef menar dock att s lange det finns tva separata mérken
kommer knappast nagot sadant att vara aktuellt.

Av Marknadsdomstolens akt framgdr det att HP Farg och Kemi
trodde att forvarvat skulle gynna det egna foretaget med tanke pa den
kedjestruktur som fanns i branschen. ldag, med facit i handen anser
man pa Fligger att det ar tveksamt om sammanslagningen gett dem
sidana fordelar, vilket kan forklaras av att kostnaderna for och
svarigheterna med att byta huvudleverantor & sa stora att en butik inte
garna gor det &en om de inte gillar en fusion eller liknande. Daremot
anser man att Fligger kan ha blivit ett bra alternativ for nyetablerade
aerforsdljare. Teknos Tranemo tror inte att fusionen har gynnat det
egna foretaget eftersom den dominans som de tre k&nda varumérkena
har i konsumenternas medvetande snarare har Okat. Man anser inte att
fusionen har paverkat sa mycket, beroende pa att Alcro och Beckers
fortfarande konkurrerar i detaljistledet.

En tredje faktor som vid sidan av koncentration och grad av vertikal
integration har betydelse for konkurrensintensiteten & forekomsten av
utléndsk konkurrens. | fargbranschen méter dels foretagen utlandsk
konkurrens i Sverige dels konkurrerar de utomlands, da speciéllt i
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Norden med utlandska konkurrenter. Haglunds anser att marknaden har
vitaliserats tack vare att det har kommit in nagra utlandska foretag, men
menar dock att det inte & mojligt att blunda for att det trots allt ar tva
foretag som behérskar 70 procent av marknaden.

Forekomsten av lokala preferenser kring férgen styr mgjligheterna
till konkurrens fran utlandska marken. Fligger siger att malare ofta
anser att dansk férg & fér tunn medan en dansk upplever den svenska
fargen som for tjock. SFR:s ordférande sdger att Sverige har ett hégre
krav pa receptur an andra lander. Han tror att det framst & pa
nischprodukter som det & majligt for utlandska konkurrenter att
etablera sig, men det & ofta bara sma bitar av marknaden som man
darigenom ndr. Kommer till exempel tyskar med en tysk produkt har
det visat sig oerhort svart att fa ut den pa marknaden. Skall man lyckas
ar det béattre att bygga upp fargfabriker, eller ta éver fabriker. Det finns
ett antal &ven ett antal sddana sma fargfabrikanter i Sverige, utlandska
och svenska, som tillverkar farg efter svenska idéer och den receptur
man har hér i Sverige.

SFR:s ordférande tror att mindre foretag har mojligheter till tillvéxt
till exempel genom direkt bearbeta yrkesmdlare. Det & dock en svart
att véxa Over en viss storlek, darfor att det kravs oerhort stora resurser
for att natill nasta steg da distributionen &r ett problem for de som vill
fa ett starkt fotfaste pa marknaden. Fllgger &r ett exempel paett foretag
som gétt vidare och satsat hart pa att etablera nya butiker i ala storre
stader. Jotun har valt ett annat satt att ta sig in pa marknaden. De jobbar
seriost och langsiktigt, sager ordféranden, for att komma in pa den
svenska marknaden genom yrkesmalerier och handeln. Jotun har en
policy mot handlarna som gor att nér de val kommit in, sa blir de kvar.
Etableringen tar dock langre tid &n vad man skulle ha 6nskat.

Teknos Tranemo anser att det &r relativt fa utlandska aktorer pa den
svenska marknaden. Det finns dock ett antal aktOrer som har till-
verkning i olika lander och i kraft av sin storlek arbetar Gver grénserna.
P4 de nordiska marknaderna mots ungefar samma foretag som i
Sverige. Jotun har 75 procent av den norska marknaden sedan man
1991 képte Nodest som var det nast storsta foretaget med 15 procent av
marknaden. Alcro-Beckers hade varit intresserade av att forvarva
foretaget, liksom Nordsj6 och Fligger. Jotun har ven etablerat sig i
Danmark och Sverige. Tikkurila har via Dickursby gétt in i Sverige och
finska Teknos ager Tranemo. Beckers har forsdljning i évriga Norden
och i Baltikum och Flugger &gs av danska Flugger. Enligt Alcro-
Beckers & AKZO Nobel nummer tvai Norge, fore Alcro-Beckers och
Flugger. | Finland leder Tikkurila och dérefter Teknos, AKZO Nobel
och sedan det bolag som Alcro-Beckers & delégare i. Dyrup &r ledande
i Danmark, men &r inte etablerad i évriga Norden, men val i Tyskland
och Frankrike. Att det skulle finnas en tyst Overenskommelse, vilket
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hévdades i Marknadsdomstolen, om att nordiska foretag respekterar
varandras hemmamarknader tror inte Alcro-Beckers stammer. Déremot
kan det konstateras att de fyra storsta svenska fargtillverkarna pa
konsument farg ala tillhdr koncerner med nordisk eller internationell
anknytning, liksom bade Jotun och Dickursby.

Konkurrensen anses sammanfattningsvis ha hardnat. Effekterna av
fusionen for den etablerade kedjestrukturen anses inte ha gjort det
léttare for mindre foretag att konkurrera som ett alternativ till de
dominerande aktorerna, vilket vissa férvantade sig. Utldndsk kon-
kurrens har delvis bidragit till en 6kad konkurrensintensitet i det att
fargbranschen i norden delvis integrerats och koncentrerats. Det &r
dock fortfarande svart for utlandska foretag att fa ett starkt faste i andra
lander. Det &r alltsa svart att avgora om konkurrensen blivit effektivare
och i det foljande skall darfor effekter i termer av pris, rationalisering,
produktutveckling och internationell konkurrenskraft ytterligare disku-
teras.

4.4.2 Prisutvecklingen

Alcro, Beckers och Nordsj6 hade under éren fore forvarvet, enligt SPK
genomfort tamligen samstammiga prishojningar bade i tid och storlek.
SPK ansdg att dessa hojningar, om de varit kostnadsmotiverade, skulle
ha varit 3-4 procent. Sammanlagt under 1984/85 hdjde Alcro priserna
med 20,6 procent, Beckers med 23,3 procent och Nords6 med 21,1
procent. KPI totalt 6kade under samma period med 13,8 procent.
Marknaden var enligt SPK oligopolliknande eftersom alla foretag héjde
priserna nér ett foretag gjorde det och att féretagen hojde priserna med
i stort sett samma procentsats. Dessutom var priserna relativt lika pa
jamforbara produkter. Produkter som saldes i stora volymer och/eller
ofta omfattades av kampanjer var mer priskandiga.

Prisutvecklingen fortsatte att vara snabb tiden efter samman-
dagningen. De fyra stdrsta fargfabrikanternas genomsnittliga prish6j-
ning 1986-1990 uppgick till 36,8 procent, att jamféra med 10 procent
totalt i petrokemisk industri, enligt SPK (1991:5). Under 90-talet har
inledningsvis den kraftiga prisokning fortsatt, men under de senaste
tva, tre dren har priserna legat tamligen stilla. Om producentpris-
utvecklingen inom fargbranschen jamfoérs med KPI kan det konstateras
att dkningen av KPI varit betydligt mindre an fargprisernas dkning.
Mellan 1990 och 1996 tkade producentpriserna pa farg med ca 35 %
jamfort med KPI som ¢kade med ndrmare 20 %. Mellan 1992 och 1996
var siffrorna 18,5 % respektive 17,05% och slutligen mellan 1994 och
1996 7,3 % och 7,0 %.
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| figuren nedan gors en Oversikilig jamforelse av den procentuella
prisokningen pafarg i producentled med 6kningen av PPI fran 1984 till
1996. Prisutvecklingen &r inte enbart kopplad till de delmarknader som
har diskuterats, men ger anda viss ledning om hur utvecklingen har
gestaltat sig dver tiden. Utvecklingen sager emellertid inte mer an att
prisokningen pa farg i producentledet varit 6ver ékningen av PPl for
tillverkade industriprodukter under storre delen av perioden. | hur stor
utstrackning detta kan forklaras av hojda ravarupriser med mera har
inte undersobkts ndrmare. Det kan dock konstateras att utvecklingen
meattats av under 1990-tal et.

Figur 4.5: Prisutvecklingen inom fargbranschen och PPI:s utveckling
(1985 till 1996)
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Akzo/Nordsj0 anser att prishdjningarna pa ravaror far ett stort
genomslag pa priset for farg eftersom ravaruandelen & sa hdg. Av den
fardiga produktens forsaljningspris fran leverantor utgor ravaror och
emballage cirka 45 procent. Av tillverkningspriset & ravaruandelen 65
procent, dvs. révarukostnaderna ar hogre an de egna produktionskost-
naderna. Alcro-Beckers uppskattar andelen révaru- och emballage till
ungefar 50 procent. Det innebar ett |8gt foradlingsvarde, anser man,
jamfért med andra liknande varor, oavsett om man ser till kapital- eller
konsumtionsvaror. Teknos Tranemo uppger att ravarorna utgor en annu
hogre andel av forséljningspriset.

Ravarupriserna i sin tur styrs av de stora internationella ravaru-
producenterna, det & samtliga tillverkare ense om. Ravaruleveran-
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torerna finns till exempel i Tyskland (BASF, Bayer, Hoecht), England
och USA. Ravaruleverantorer sdljer till ala fabrikanter vilket gor att
prishdjningar slar igenom ungefar samtidigt, menar Nordsjos VD.
Prisutvecklingen pa révaror beror pa dollarkursens utveckling och pa
efterfragan. Ravarupriserna sjonk for nagot & sedan men nu gar
efterfragan i vastvarlden upp och dollarkursen okar vilket gor att man
kan vanta sig prisokningar. De senaste tva dren har dock priserna legat
stilla. Alcro-Beckers sdger att man som férgtillverkare lider av
koncentrationen pa ravaruomradet. Aven om Alcro-Beckers samkoper
med dom 6vriga Beckerbolagen i koncernen, och dérigenom &r Europas
fjarde storsta fargforetag, s har man liten forhandlingsstyrka gentemot
ravaruleverantorerna. Haglunds VD tycker inte att dialogen med
ravaruleverantorerna &r ett problem trots att foretaget ar litet, eftersom
de & mana om bade stora och sma kunder.

Scala har ett litet annorlunda perspektiv. Scalas affarsidé bygger
delvis pa att man vill erbjuda svensk farghandel ett alternativ inom
malerifarg. De arbetar med en |1agprisprofil. Darfér anser man att Scala
i storre grad an andra & avhangigt av den internationella révarupris-
utvecklingen. Enligt Scala & de stora tillverkarnas pris inte helt
avhangigt av utvecklingen av révarukostnader utan dven av vinstkrav.
Det som initierar en prishdjning & ofta en forandring av ravarupriserna
som sedan tas som intdkt for en prishdjning éver hela branschen.
Daremot, anser Scala, att det & mérkligt att sankta ravarupriser séllan
ger samma genomslag. Aven Fliigger hade under 1980-talet en 1&g-
prispolicy sominnebar att de skulle ligga 5-10 procent I&gre an de stora
konkurrenterna. ldag har man lamnat den strategin och prioriterar
istallet kvalitets- och miljofragor bade for produkt och process, vilket
ar kostsamt. Flugger konkurrerar med Alcro-Beckers och Nordsd, och
i forhdlande till dem & ambitionen att ligga bra till prisméssigt.
Forutom Scala saknas det alltsa | agpristillverkare i branschen.

De storre tillverkarna & eniga om att prisutvecklingen i stor
utstréckning &r att hanfora till faktorer utom det enskilda foretagets
kontroll. Prisutvecklingen har inte heller varit anmérkningsvard menar
man aven om den tidvis legat Over den genomsnittliga prisutvecklingen
i industrin.

4.4.3 Rationalisering och effektivisering

Nér forvarvet behandlades gjordes beddmningen att sammanslag-
ningen av Alcro och Beckers skulle ge upphov till besparingar
motsvara en nettovinst pa minst 25 miljoner kronor samt tillkommande
rationaliseringsvinster. Detta skulle hjdpa till att halla priserna nere.
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Alcro-Beckers ombads 1990 av SPK *" att redovisa samordningsvinster
som var hanforbara till sammanslagningen. Omedelbara besparings-
vinster gjordes avseende |6nekostnader da vissa avdelningar lades ned
eller sddes ut. Storleken av detta har € redovisats. SPK ansdg att
denna samordningsvinst inte paverkat konsumentpriserna eftersom
prisutvecklingen inte varit lagre @n for Ovriga tillverkare. Att redovisa
de samordningsvinster som skett under 1987-1989 var svéart da verk-
samheten ocksa paverkats av utforsaljningar och investeringar, menade
Alcro-Beckers. Investeringarna har bl.a. resulterat i ett smidigare
distributionssystem. Alcro-Beckers ansdg att effekterna for dessa ar
uppgick till 14 Mkr. medan SPK ansag att de var cirka 34 Mkr. SPK
antog att vinsterna av fusionen har gétt till investeringar samt till 6kad
I6nsamhet for foretagen. Man konstaterade vidare att en 6kad satsning
pa export inte genomforts vilket var avsikten med samordningen.

Alcro-Beckers VD pdpekar att den vinstékning och de volym-
okningar som foretaget hade pa den svenska marknaden mellan 1986-
90 inte alls hade nagot samband med de rationaliseringar som gjordes.
Forsdljningen 6kade med en tredjedel ndr hemmamarknaden hogst
ovantat 6kade dramatiskt under den senare delen av 1980-talet. En
liknande forsadjningsokning finns hos alla svenska foretag. Expan-
sionen var inte planerad men medférde att tillganglig kapacitet togs i
bruk for att mota den dkade inhemska efterfragan. Den internationella
expansionen fick darmed vanta. Okningen berodde, enligt bedomare,
pa att fastighetsbranschen gick bra och att den privata konsumtionen
generellt sett var htg. Den snabbt 6kade |6nsamheten menar VD beror
pa att man rensat bort nagra olénsamma verksamheter som fanns inom
bolaget; tapet tillverkning, akeri och tillverkning i England. Fargen
daremot som var 16nsam, narmast fordubblade sin volym, vilket gjorde
att den totala forsdljningen (trots avveckling av vissa delar) var i stort
set oforandrad. Detta menar VD kan ytligt sett tolkas som att |6nsam-
heten 6kade vid oféréndrad omséttning och att foretaget darmed hade
missbrukat sin stdlning. Detta & dock en felaktig tolkning enligt
Alcro-Beckers. Det var i stdllet en omfordelning av omséttningen fran
oldnsamma delar till den |6nsamma fargen.

Alcro-Beckers uppger att effektivitetsvinsterna av samgaendet
uppstod i distribution och &ven produktion da man fick langre serier pa
manga produkter. Detta géllde framst mindre produkter. Dessutom har
man sparat utvecklingskostnader eftersom béda varuméarkena kunnat
dranytta av det gemensamma utvecklingsarbetet. Man har alltsatjanat i
utveckling, distribution och produktion. Daremot har det inte blivit
nagra vinster i marknadsforing eller forsaljning, eftersom forsaljnings-
organisationerna ar intakta. Fargsams marknadschef mérkte inte heller

47 SPK 1991:5
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av nagra effekter av sammanslagningen annat an att en fabrik flyttades.
Bade han och SFR:s ordftérande anser att skillnaden mellan Alcro och
Beckers har behdllits.

SFR:s ordférande anser att fargindustrin har skaffat sig rationella
I6sningar och en god position pad marknaden och att de har fortsatt sitt
arbete med att fora ut kostnaderna till butikerna. Fargtillverkarna har
skapat rationell distribution och bestdllning medan farghandeln tar
hand om service och brytningar. Tillverkarna har maximerat sin vinst
pa handlarnas bekostnad. SFR:s ordfdrande sager att en jamforelse med
andra landers prisniva pa produkterna visar att det borde finnas en
majlighet att ge mer av marginalernatill handeln.

N&r mojligheterna till rationaliseringar i fargbranschen diskuteras
mer generellt menar VD for Haglunds att stordriftsférdelar inom
fargindustrin framst & mérkbara nér det galler produktutveckling,
eftersom kostnaderna & moéjliga att fordela pa stora volymer.
Dokumentation och kvalitets- och miljGarbete & ocksd omraden dar
stordriftsfordelar &r viktiga. Alcro-Beckers siger att det framst &r vid
inkop av révaror som foretagsstorleken har betydelse, men aven pa
utvecklingssidan och da framst i vissa delar av grundforskningen (till
exempel om olika bindemedelstyper). | forsdjningen & nyttan av
storleken mindre eftersom kundkraven & olika mellan de olika
kategorierna.

En annan viktig faktor av betydelse for stordriften inom branschen
ar tillgangen pa kapital. Scala och Haglunds menar att kostnaderna for
etablering och tillvaxt & hoga. Haglunds menar att det & mdjligt att
tillverka mindre kvantieter relativt billigt, men att det & mycket
kostsamt att starta en féargindustri. De stora och mellanstora foretagen
anser dock inte att det & svart att starta en fargfabrik, eftersom
kostnaden for etablering & relativt 1&g. Detta till skillnad fran
forhdllandena i révaruledet. Fligger haller med Alcro-Beckers och
sager att forutsatt att man har en viss storlek sa behdver man inte vara
"jattestor” for att etablerasig i fargbranschen.

NordsjO sager att den svensk marknaden & for liten for stordrifts-
fordelar. Pa de stora volymprodukterna & det majligt, men inte pa de
mindre produkterna. Teknos Tranemo anser att generellt sett &
stordriftsfordelar inte sa viktiga darfor att det gar mot en uppdelning,
aminstone inom industrin, mot fler specialprodukter, fler kulorer och
mindre satser. Bade Nords6 och Fligger menar emellertid att
kulérerna inte paverkar tillverkarens stordriftsfordelar eftersom
fargernai stor utstrackning bryts ute i butiken. Detta betyder dock inte
att det blir direkt orationellt i butiken, enligt Fllgger, det tar visserligen
lite tid, men handlaren dlipper lagerfora flera olika nyanser.
Totalkostnaden blir i darfor 1agre. Det & svart att gora ytterligare
rationaliseringar da I6neandelen i produktionen & 13g, ungefar 4
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procent av forsaljningsvardet, och @ven distributionen utgor en liten del
av priset, sdger Alcro-Beckers. BestélIningarna sker idag via rationella
bestdllningssytem, som varit till fordel bade for handlare och
tillverkare, sager SFR:s ordfdrande. Fargtema menar att de duktigaste
farghandlarna idag inte alls har ndgot stort lager utan arbetar efter ett
just-in-time koncept med flera leveranser i veckan. Det gar anda att bli
annu battre, menar han. Att inte arbeta med grossister kortar ocksa ner
tiden och Okar effektiviteten.

4.4.4 Produktutveckling

En viktig utveckling som bedrivs i branschen & utvecklingen av 6kad
miljovanlighet och kvalité. Det ar dock svart att direkt koppla denna
utveckling till den fusion som hér studeras och det & framférallt under
1990-talet som miljdaspekterna uppmarksammats. 1995 angav Alcro-
Beckers i sin arsredovisning att ett viktigt mal var att som forsta
fargfabrikant i Norden och bland de férsta i Europa kunna mérka sina
produkter med den Europeiska miljémérkningen ‘ Ecolabel’. Av Alcro-
Beckers inomhusfarger hade 1996 23 stycken fétt miljomérket EU-
blomman vilket var fler &n nagot annat fargforetag i Europa. Miljo-
market innebér att produkten inte innehdller giftiga eller cancerfram-
kallande &mnen och ett minimum av flyktiga &mnen, med mera. Aven
de 6vriga foéretagen utvecklar produkterna i syfte att tka miljévanlig-
heten och kvalitén och framhdler desa aspekter. Exempelvis Fligger
har en unik reningsanlaggning och anvander argumentet att “kvalitets-
farg lonar sig” i sin marknadsforing. Man var det forsta foretaget |
varlden som registrerades enligt EMAS och Fligger & aven kvalitets-
sakrade enligt 1SO 9001 och 14001.

Samarbete forekommer &ven i vissa utvecklingsprojekt. Det finns
till exempel ett ingtitut som arbetar med att ta fram aternativa
hérdningsmetoder for pulver. Man forsoker fa pulver applicerbart pa
olika sorters material. De tillverkare som vill kan delta i samarbetet.
Syftet & man sedan konkurrerar som vanligt pa marknaden om man
hittar 16sningar som ett resultat av samarbetet. Miljoomradet anvands
mer och mer som ett argument i marknadsféringen &en om ambitionen
& att man istélet skall forstka samarbeta om dessa fragor inom
branschen, séger Teknos Tranemo.
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4.4.5 Internationalisering och internationel |
konkurrenskraft

Ett argument for fusionen mellan Alcro och Beckers var att Sverige var
for litet for en expansion och att foretagen behdvde styrka for att kunna
utvecklas pa en internationell marknad. Foretagen dberopade i Mark-
nadsdomstolen en artikel fran Financial Times, 29/7-86, (aktbilaga 26)
dar artikelforfattaren konstaterade att takten i forandringarna (fran
1984) i den internationella fargindustrin haller pa att mattas, men att
fusionerna inom branschen troligen kommer att fortsdtta. AKZO hade
till exempel under 1985 tagit dver ett stdrre engel skt foretag. Forvarven
har inneburit att de stora foretagen har byggt upp ett innehav av bolag,
varumérken och ytbehandlingstekniker. Exempelvis ags de 6 storsta
engelska fargtillverkarna av utldndska féretag. Beckers tillhdrde inte
varldens tolv stérsta men namndes som ett exempel pa ett vaxande
foretag. Man kopte det brittiska foretagen Goodlass Wall (1984) och
Dufay Vanguard (1986) samt fusionerade med Alcro 1986. | artikeln
konstateras ocksa att foretagen vaxer genom forvérv, oftast utomlands
pa grund av att nationell konkurrenslagstiftning forsvarar uppkop pa
den egna marknaden.

Trenden tycktes redan 1986 ga mot allt stérre foretag som hade
mojlighet att vara nérvarande inom samtliga delmarknader och som
hade kapacitet att investera och klara en hardare konkurrens med
krympande marginaler. Det &r till viss del en gélvforstarkande process;
genom fusioner och uppkop kan foretagen uppna stoérre volymfordelar
och fordelaktigare kostnadsstruktur vilket i sin tur skapar grund for
ytterligare fusioner bland de som inte har samma volymférdelar. Féarg
som produkt & ocksa ”global” genom att den lokala anpassningen inte
med nodvandighet behdver sldigenom i sjava produktionen.

1986 var Alcro-Beckers export fem procent av faktureringen, 1994
var andelen 11 procent och for 1998 berdknas den vara 43 procent.
Utvecklingen mot en dkad export har med andra ord varit kraftig och
den storsta delen av okningen harror fran 1990-talet. SPK papekade i
rapporten 1991:5 att en Okad satsning pa export annu inte hade
genomforts vilket varit en avsikt med samordningen. Alcro-Beckers
anser att den internationella expansionen hejdades av den starka
utvecklingen i Sverige aren efter fusionen. Volymen ckade med 30
procent. Dessutom tog géava fusionsarbetet tid och kraft. Alcro-
Beckers menar vidare att den marknadsutveckling som skedde fram till
1991 var ohdllbar. Det var nodvandigt att marknaden sa smaningom
vande nedat vilket ocksa skedde och detta skapade i sin tur okad
medvetenhet om nédvandigheten av internationell expansion.
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Dessutom forandrades konkurrenternas situation; Nordsjo sdldes
och kom att inga i Casco Nobel som byggde upp en ledande position i
Europa. Casco Nobel var sedan tidigare treai Europa pa farg. Sadolin i
Danmark kdptes upp av Casco Nobel och ven 6vriga foretag i Sverige
var foremadl for uppkop. 1986 planerade Alcro-Beckers att internationa-
liseringen skulle ske genom en okad tillvaxt i de nordiska grann-
landerna. | linje med de ursprungliga malséttningarna har man ocksa
expanderat i Norden och bl.a. férvérvat en andel i ett finléndskt
fargforetag. Alcro-Beckers har emellertid ocksa expanderat i Baltikum
i samband med att de Gsteuropeiska marknaderna oppnades upp. Man
har tagit 6ver fargforetag i bade Lettland och Estland samt samarbetar
med finlandska Tikkurila pa de baltiska marknaderna.

Av Alcro-Beckers totala utlandsfaktureringen fér 1998, 760
miljoner, sa utgor farg tillverkad i Sverige for export 200 miljoner
kronor. Resten tillverkas av bolag som forvarvats utomlands. Alcro-
Beckers har helédgda bolag i Norge, Danmark, Polen, Frankrike,
Tyskland och Italien. Foretaget har deldgda bolag i Finland, Baltikum
och Polen. De produkter som exporteras & exakt samma produkter som
sdljsi Sverige. Den storsta utlandsmarknaden fér svensktillverkad féarg
ar Norge fdljt av Danmark, Polen och Ryssland. 1986 och 1991 hade
foretaget utlandsforséljning enbart i Norge och Danmark. Det har altsa
skett en kraftig 6kning av utlandsforsdljningens andel av foretagets
totala forsaljning vilket framgér av tabellen nedan okar, och en kraftig
Okning av utlandsférsaljningen i andra én de traditionella landerna.

Tabell 4.5: Alcro-Beckers utlandsforsaljning och forsdljning i Sverige

1986-1998
Sverige Utland Totalt
1986 Milj.kr 760 40 800
Procent 95 5 100
1990 Milj.kr 1035 44 1079
Procent 96 4 100
1994 Milj.kr 890 108 998
Procent 89 11 100
1998 Milj.kr 990 760 1750
(prognos)  Procent 57 43 100

Kélla Stencil frén Alcro-Beckers

Forutom att utlandsférsaljningen okar fortsdtter expansionen genom
foretagsforvérv ute i Europa. Totalt sett har Beckerskoncernen ungefar
5 procent marknadsandel i Europa och ligger pafjarde plats pafarg ala
kategorier. Pa malarfarg har Alcro-Beckers en marknadsandel pa tva,
tre procent och ligger pa sétte plats. Pa huvudmarknaden for farg till
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konsument och yrkesmdleri i Skandinavien och Baltikum & Alcro-
Beckers marknadsledare. Marknadsandelarna for Vasteuropa framgar
av tabellen nedan.

Tabell 4.6: De storsta foretagen pa den vasteuropeiska marknaden

1996

Foretag Hemland Marknadsandel
1. Akzo-Nobel Holland 12 procent
2.1Cl Storbritannien 6 procent
3. Total Frankrike 6 procent
4. Beckers Sverige 5 procent
5. BASF Tyskland 5 procent
6. Hoechst Tyskland 5 procent
7. Courthaulds Storbritannien 4 procent
8.PPG USA 3 procent
9. Sigma Belgien 3 procent
10. Tikkurila Finland 3 procent
Totalt detio storsta 53 procent

Kalla: Oversittning av stencil frén Alcro-Beckers.

Som framgdit ovan har dven de andra fargforetagen verksamma i
Sverige betydande kopplingar till den internationella marknaden.
Nordsj6 uppger att ungefér héften av allt som produceras exporteras,
framst till dvriga Norden och Baltikum. AKZO (i vilket Nordsjd ingér)
& marknadsledande i Véasteuropa vilket framgdr av tabellen ovan. |
Norge & AXZO tvda pd marknaden efter Jotun. Exporten gar
huvudsakligen till koncernbolagen och forsaljningsbolag. Nordsjo har
ingen egen produktion utomlands men sadan finns inom koncernen
AKZO. Det marknadsméassiga ansvarsomradet & Sverige. Teknos
Tranemo uppger daremot att deras export & férsumbar. Man sdljer en
del till Norge och Polen (egentligen en svensk kund med produktion i
Polen). Man har inte heller ndgot uppdrag fran koncernen (som &r
internationell) att bedriva ndgon exportverksamhet. Fliigger har en
utomnordisk export som svarar for cirka 10 procent av omsattningen.
Denna géler framst nischprodukter, till exempel brytfarger. Det &r
varor med ett hogt pris per kilo som fér dem Iénar sig att exportera.
Haglunds har en export motsvarande 15 procent, ungeféar 20 miljoner,
och sdljer i Norge, Ryssand och Polen. Aven o6vriga mindre
fargtillverkare har ofta en mindre export.
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5 Liningbranschen: ett uppkop som
Konkurrensverket godkande

1995 lamnade Konkurrensverket Svedalas kop av Skega utan atgard
bland annat med argumentet att inget av foretagen (Trellex en enhet
inom Svedala och Skega) dominerade den relevanta marknaden och att
antalet alternativa sdljare var tillréckligt for att kopet inte skulle ge
upphov till negativa effekter for branschen och deras kunder. Vid vara
intervjuer med bland andra vissa kunder och personer pa Skega har
emellertid inte dessa delat Konkurrensverkets syn pa den radande
konkurrenssituationen i branschen. For att belysa de problem som kan
finnas nér ett sddant hér drende skall behandlas och bedé mas kommer i
det foljande for det forsta en beskrivning att ges av branschen och dess
utveckling fram borjan av 1990-talet. Denna beskrivning &r baserad pa
intervjuer hos de bada foretagen och dokument som insamlat fore
forvarvet. FOr det andra kommer Konkurrensverkets utvérdering av
fallet att beskrivas och kommenteras och for det tredje kommer
intervjuer med Skegas tva storsta kunder, och med ansvariga pa den
nya Skegadivisionen efter uppképet att anvandas for att beskriva synen
paforvarvet tva ar efter att det genomforts.

51 Branschen, aktorerna och utvecklingen

Liningbranschen utgors av de foretag som tillverkar liningprodukter.
Det engelska ordet lining betyder "foder eller beklddnad". Det finns ett
antal omréden dar man med hjalp av foder av olika slag kan minska
slitaget pa& processutrustning. | Sverige finns det tva enheter som till-
verkar dylika infodringar i gummi, Svedala Skega och Svedala Trellex.
Bada enheterna har marknadsl edande positioner internationelIt.

51.1 Aktdrerna pa marknaden

De aktdrer som & av betydelse for branschen ar tillverkarna av
liningprodukter, slutférbrukarna, maskintillverkarna och konsulterna,
vilket illustrerasii figuren nedan:



322 Bilaga SOU 1998:98

s ’ v
Maskinleverantorer Slutanvandare

- Kvarntillverkare ; - Gruvindustrin
- Sikttillverkare . : - Cellulosaindustrin
- Tillverkare av flotations : P - Grusindustrin
apparater, pumpar etc : - Ovrig industri
\ Tillverkare av /
lininaprodukter
Av gummi | Av stél

Figur 5.1: Aktorerna pa marknaden

Slutforbrukare

Slutforbrukarna &erfinns i huvudsak inom tre olika branscher,
gruvindustrin, sten- och grus industrin och cellulosaindustrin. Né&r
gruvbolag anrikar malm matas den krossade och siktade malmen via
transportband in i kvarnar for att malas. Den malda malmen rinner ut ur
kvarnen och pumpas sedan vidare, varefter malmmineralerna avskiljs
fran graberget genom flotation eller ndgon annan process. Genom att
infodra pumpar, flotationsapparater och kvarnar med gummi samt
genom att anvanda sktar i gummi minskas dlitaget i hela
anrikningsprocessen. Till pappersbruk anlander tréd som med hjap av
barkningstrummor barkas for att sedan ga vidare i processen. Genom
att infodra barkningstrummor med gummi kan den nétning som uppstar
vid barkningen minskas. Detsamma gédller for de siktar som anvands av
grusforetag nér de krossar sten som siktas till grus. Inom samtliga ovan
beskrivna omraden anvéands aven sitelement av gummi i syfte att
skydda speciella delar av maskinerna och processerna. Produkterna
inom liningbranschen & altsd kvarninfodringar, siktar, pumpin-
fodringar, infodringar till barkningstrummor, infodringar till flotations-
apparater och ditelement.

Gruvindustrin har traditionellt varit en stor kundgrupp for lining-
foretagen. Kvarninfodringar & den storsta produktgruppen, men &ven
siktar, slitelement och pumpinfodringar sdljs till gruvindustrin. Gruv-
foretag koper ofta reservdelar direkt fran tillverkarna. Om det daremot
& fragan om en installation i en nystartad gruva eller aternativa
metoder kan réd fran konsulter, maskintillverkare eller fran andra
gruvbolag efterfragas. Eftersom anrikningsprocessen utgor det dyraste
ledet i hela forédlingsprocessen kdper emellertid gruvforetagen ofta
infodringarna /@ va och utvecklar dessa tillsammans med tillverkaren.
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De kvarnar som anvands i anrikningsprocessen kan indelasi priméar-
, sekundér-, och tertidgrkvarnar. Det som i huvudsak skiljer dessa tre
typer av kvarnar & ar kvarnstorleken och malningstekniken. Primér-
kvarnar stéller stora krav pa infodringarna darfor att det inmatade
materialet & grovt och skarpkantat, vilket innebér att malningstekniken
utsdtter infodringarna for stora pafrestningar. Det & svart att tillverka
gummiinfodringar som klarar dessa krav varfor stalinfodringar
dominerar denna marknaden. Sekundérkvarnarna bestar framst av
kulkvarnar dar malmen mas med hjdp av stdlkulor som krossar
malmen nér den kvarnen roterar. Pafrestningarna &r inte lika stora som
i primérkvarnar. Gummiinfodringar & darfor |6nsamma och dominerar
marknaden. Tertidrkvarnar & de minsta kvarnarna och malningen sker
framst med hjalp av sma kulor eller cylpebs (korta cylindriska stavar).
Dessa kvarnar aterfinns framst inom gruvindustrin, men &ven inom
grus- och sten- samt kermaikindustrin. Aven for dessa kvarnar &r
gummiinfodringar vanliga.

Siktar kan delas in i tre huvudtyper beroende pa siktteknik och
anvandningsomréde; siktar for fin-, medel-, och grovsiktning. Siktar
tillverkas i std och gummi (polyuretan). Stalsiktar & vanligast vid
grovsiktning medan polyuretan frdmst anvands fér finsiktning.
Gummisiktar anvands vanligen for medelsiktning men forekommer
inom samtliga segment. Den framsta skillnaden mellan de tre sikt-
typerna & storleken pa det material som sarskiljs vid siktningen och
hur stora krav stélls pa exakthet. Inom gruvindustrin anvands framst
medel- och grovsiktar medan medel- och finsiktar anvands inom grus-
och stenindustrin.

Fran 1970-talet och framédt har grus- och stenindustrin blivit en allt
storre kundgrupp for liningforetagen och da speciellt for Trellex. Siktar
och dlitskydd sdljs till grusindustrin. Entreprenadforetag som &
regionalt verksammaii olika lander krossar sten till grus. Efterfrégan pa
grus Okar i takt med att investeringar i infrastruktur som végar,
flygplatser etc Okar. De stérsta marknaderna utgors av i-lander varfor
Europa utgdr en vaxande marknad. Siktar sdljs, om an i mindre
omfattning, &ven till kolindustrin, daframst till USA och England.

Den tredje kundkategorin, cellulosaindustrin & koncentrerad till ett
fatal aktorer och har endast sedan sSlutet av 1970-talet anvant
gummiinfodringar i barkningstrummor. Kansligheten for storningar i
produktionen & stor varfor man tidigare varit tveksamma till att
anvanda gummi.
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M askintillverkare och konsulter

Maskintillverkarna kan bade ses som konkurrenter och kunder. Om de
levererar sina maskiner med infodringar fran andra tillverkare
konkurrerar de med Trellex och Skega, men de képer aven produkter
fran dem. Maskintillverkarna har koncentrerats till ett fatal stora
internationella foretag. Exempel & Allis Mineral Systems, Marcy och
Denver, som ala ingdr i Svedala, samt Nordberg. Maskintillverkarna
efterfragar i stor utstréckning billiga produkter vilket manga ganger ger
lokala tillverkare utomlands fordelar i forhallande till de svenska. Det
& aven svarare att lansera nya produkter till maskintillverkare an till
gruvforetag, eftersom de & mindre bendgna att ta de risker som foljer
med nya produkter.

Aven konsulterna, vilka utvecklar forslag pa totallosningar for
gruvornas anrikningsprocess, grusforetagens krossningsprocess etc. ar
viktiga aktorer. Aven bland dessa finns stora internationella foretag.
Konsulterna rekommenderar olika leverantbrer av kvarnar, siktar,
krossar, pumpar och flotationsapparater, samt projekterar och
genomfor nya investeringsprojekt. De kan &ven ta ansvar for inkdp och
installation. Det &r viktigt for de svenska tillverkarna att etablera goda
kontakter med konsulterna men kanske framfor allt att informera och
ge konsulterna kunskap om gummits fordelar framfor stdl samt
fordelarna med det egna foretagets produkter i forhdlande till
konkurrenternas.

Tillverkarna®

Konkurrenterna pa den internationella marknaden for liningprodukter
till gruvindustrin kan indelas i tva grupper, statillverkare och
gummitillverkare. Gummiprodukter passar béttre for viss typ av
anvandning medan stal passar béttre fér annan typ av anvandning. Inom
de produktomraden som de béda svenska enheterna (bada ingdr sedan
1995 i Svedala) var och & verksamma pa inom gruvindustrin har i stor
utstrackning  gummiinfodringar  ersatt  stdlinfodringar  varfor
staltillverkarna p& dessa omraden inte ses som direkta konkurrenter.
Sett Over alla kategorier & emellertid stdl huvudkonkurrenten till
produkterna.

“8 D& detta delvis handlar om histriken fore forvarvet samtidigt som det beskriver
marknaden har Skega och Trellex behandlats som separata foretag.
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Konkurrenterna inom liningomradet dar gummi & anvandbart
bestdr, forutom av de svenska enheterna inom Svedaa, dven av ett
antal lokala tillverkare. De utlandska konkurrenterna har vanligen
imiterat Skegas eller Trellex produkter och tillverkar ofta standard-
storlekar. Darigenom minskar deras kostnader for produktutveckling.
Eftersom de ofta sdljer sina produkter p& hemmamarknaden har de g
lika hdga transportkostnader och andra kostnader som &r forknippade
med export. FOr Trellex och Skega innebér detta att de moter
konkurrenter som erbjuder ett [agre pris pga en gynnsammare kostnads-
struktur.

Huvudkonkurrenterna inom omradet for siktar och slitelement for
grus- och stenindustrin utgors av ett antal europeiska, framfér allt
tyska, foretag som & varldsedande. Trellex, som & den av de tva
svenska enheterna som framst ar verksam inom produktomradet, ser de
utldndska foretagen som sina framsta konkurrenter och den konkurrens
som utspelas pa den internationella marknaden som avgorande. Det &r
under det senaste artiondet som detta marknadssegment vuxit och som
Trellex kom att delta i den internationella konkurrensen. Skega
relaterar numera sin verksamhet pa detta omrade till Trellex.

Nér det galler produktgruppen barkningstrummor utgér Norden och
i viss man &aen Kanada de stérsta marknaderna. Inom denna
produktgrupp & det i huvudsak de tva svenska tillverkarna som har
konkurrerat. | tabellen nedan finns en sammanstélining pa de viktigaste
konkurrenterna. Av tabellen framgdr att manga konkurrenter &r
verksamma inom flera produktsegment men pa regionala marknader.
Vissa foretag till exempel Gomy och Tip-Top sdljer @en sina
produkter i 6vriga Europa. Internationellt upplevs Rubber Engineering,
som opererar under 4 olika namn®, som den allvarligaste konkurrenten
och Vulco utgdr det storsta hotet i Sydamerika. Isenman, Mersten,
Steinhaus och Kuper skiljer sig ifran de ovriga genom att de
koncentrerat sig pa siktar till grus- och stenindustrin och att de &
internationellt verksamma. | tabellen nedan finns en sammanstalining
Over foretagens huvudkonkurrenter och deras marknader. Antalet
lokala tillverkare uppskattas vara 5-10 ganger fler an vad som framgar
av tabellen.

De svenska konkurrenterna utgjordes fram till férvarvet av Skegas
liningdivision och Trellex som fram till 1990 ingick i Trelleborg for att
sedan bli en del av Svedala. Skega hade storre véarldsmarknadsandel pa
infodringar till kvarnar, barkningstrummor, flotationsapparater och
pumpar, medan Trellex var ledande pa siktar och slitelement. Under
1960-talet borjade Trelleborg tillverka slitgummi for mineral hantering
inom affarsomradet Trellex. Genom en divisionalisering kom Trellex

* Rubber Engineering, Vulco, Envirotech samt Baker Technology.
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at i slutet av 1970-talet bli en egen division med eget resultatansvar,
vilket fick stor betydelse for verksamheten under 1980-talet. Trellex
utgjorde fram till 1987 ett eget affarsomrade i Trelleborg och svarade
detta ar for 17 procent av Trelleborgs totala omséttning. Trelleborg
delades da in i sex verksamhetsomraden och Trellex kom att inga i
omradet gummi/plast under tva ar for att 1989 forflyttas till omradet
minera hantering. 1990 flyttades verksamhetsomradet mineral hantering
till Trelleborgs intressebolag Svedala Industrier AB som bdrsnoterades
och &gdes till 49 procent av Trelleborg. Trellex verksamhet var sedan
1991 organiserad i tre divisioner, siktning/slitskydd, transportband och
fendrar. Det & framst divisionen siktning/ditskydd som skall
behandlas har.
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Tabell 5.1: Huvudkonkurrenternas produkter och marknader

Produkter Kvarn- |Slitele- [Siktar [Barkn. [Marknader
Konkurrenter infodr. |ment Trum.
Skega(Svedala) [x X X X World-wide
Trellex (Svedala) | X X X World-wide
Epton X X N America
Rubber Enginering |x X X N America Europe
Gomy X X X Europe
Tip-Top X X X Europe
Fagum X Yogoslavia
Vulco X X Chile Peru Balivia
Linatex X X World-wide
Italgoma X Italy
Orion X X X Brazil
Pipsa X Mexico
Sodim X Marocco
Envirotech X X Brazil sAfrica
BBTR X X UK, SAfrica
Fraser Enginering UK
Jobel Enginering UK
Firestone X Far East
Tera X X France
Pirelli X Argentina
Deks-Thyer X X Australia
Baker Technology |x Australia
Vredestein X Holland
Isenman X World-wide
Mersten X World-wide
Steinhan X World-wide
Kuper X World-wide
Steel X X X X Local, World-wide
Other materid X X X Local, World-wide

Kédla: Sammanstallning av interna material fran Skega och Trellex

De tva svenska konkurrenterna utgjordes av Trellex och Skegas
liningdivisioner. 63 procent av Skegas totala omséttning utgjordes
1990 av utlandsforsdljning, bestdende av export och forsaljning fran
sex fabriker utomlands. Liningdivisionens exportandel var betydligt
hogre eftersom den andra divisionen inom foretaget, industrigummidi-
visionen framst sdlde sina produkter pa den inhemska marknaden.
Trellex totala exportandel uppgick samma & till 90 procent. Skega
tillverkade slitgummi vid dotterbolagen i Chile, Peru, Kanada, Mexico
och Indien. Deras dotterbolag i Finland tillverkade fordonsband och
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sdde ditgummi och dotterbolaget i Tyskland tillverkar
specialtétningar. Licenstillverkning av slitgummiprodukter bedrevs i
Kina, Sovjet, Japan och i Brasilien. Pa Trellex valde de, till skillnad
fran Skega, att fram till Slutet av 1980-talet tillverka ala
liningprodukter forutom siktar i Sverige. Under 1990-talet frangick
Trellex sin policy och startade tillverkning i Australien och USA samt
licenstillverkning i Japan, Sydafrika, Ungern och Indien. Inom
siktomradet har daremot Trellex etablerat tillverkning i en rad lander
medan Skega framst tillverkat siktar i Sverige. Detta forklaras av att
Skega i storre omfattning formgjutit siktarna medan Trellex stansat
dem. Om siktarna stansas & det foérdelaktigt att férlagga delar av
omvandlingsprocessen néra s utforbrukaren.

512 Branschens utveckling 6ver tiden

Utvecklingen inom liningbranschen kan beskrivas som ett antal
handel seforlopp dver tiden som delvis pagétt parallellt med varandra. |
figuren nedan illustreras dessa handel sef6rlopp. Handel sefrloppen kan
relateras till ett antal perioder i branschens historia. Under den forsta
perioden utkristalliserades branschen. Sedan expanderade branschen
och foretagen differentierade sin verksamhet. Den tredje perioden
praglades av turbulens och av att branschen omdanades vilket beskrivs
i figuren.

Skega startar
licenstillv. utomlands

Skega etablerar tillv. Trellex startar
bolag utomlands tillverkning utomlands

Internat.
introd. |Tre||ex vidareutv. siktsort. | Skega intesifierar

Intensiv utveckii K fodri satsningar pa siktar och
ntensiv utveckling av kvarninfodringar infod. till primarkvarnar

IMI Trellex integrerar verks.
Ftg.s kop | | med maskintillverkarna

Branschen Expansion och  Turbulens och
utkristalliseras dilfferentierinql omdaning

T T T
30-50-talet 60-talet  70-talet 80-talet I90-talet

>

Figur 5:2 tvecklingen av liningbranschen dver tiden fram till férvarvet.
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Branschen utkristalliseras

Den forsta utvecklingsperioden préglades av Trelleborgs och Skegas
parallella produkt- och marknadsutveckling. Skega och Trellex kom i
slutet av 1950-talet i kontakt med de problem som var forknippade med
anvandandet av stal i anrikningsprocessen vid gruvdrift, dvs snabb
forditning och hoga ljudnivaer. Pa Trelleborg utvecklades idéen om att
bekl&da siktar med gummi for att minska slitaget och bullret vid sikt-
ningen. Gummisikten Duenero lanserades 1962 och visade sig vara
béttre an den traditionella stalsikten. Dueneros anvandning begrénsades
till foljd av konstruktionen till medelsiktning, men sdldes bade till
gruv- och grusindustrin. Verksamheten inom siktsidan 1&g under 1960-
talet pa en 1ag niva och det drojde till slutet av artiondet innan andra
sikttyper utvecklades.

Paralellt med att Trellex utvecklade den forsta gummisikten och
paborjade utvecklingen av kvarninfodringar bedrevs ett intensivt
utvecklingsarbete pa Skega som resulterade i att de lanserade den forsta
kvarninfodringen 1961. Redan 1953 bérjade Skega diskutera mgjlig-
heten att anvanda gummi i kvarnar med Boliden. Den tveksamhet som
fanns mot det nya materialet gjorde att det dréjde anda till 1959 innan
Svensson fick gehor for sina tankegangar. En allman uppfattning pa
Skega var att Boliden genom tiderna varit positiva till nya produkter
och till att deltai utvecklingsarbete. Boliden har under mycket Iang tid
fungerat som ett dlags utvecklingslaboratorium for Skega.1961 var
produkten klar och Boliden kopte den forsta kvarninfodringen i gummi,
som visade sig vara en succé. Forsaljningen tog fart och produkten kom
helt att dominera Skegas verksamhet. 1965 togs @ven en siktduk for
grovsiktning fram och provades i Grangesbergs gruvor, utvecklings-
arbetet var framgangsrikt och 1967 lanserades den nya siktduken. 1971
vidareutvecklades produkten som déarigenom kunde sdljas till ett 1agre
pris och med léngre livslangd.

Aven Trellex fick idén till kvarninfodringar genom sina kontakter
med de svenska gruvorna. LKAB vande sig till Trellex och efterfragade
galler i gummi till sina kvarnar, vilka de tog fram. Detta ledde till att
idén om att aven infodra kvarnar uppstod. Trellex utvecklade sin forsta
infodring i ett samarbete med Grangesberg. Bade Skega och Trellex
lanserade ungefér samtidigt kvarninfodringar for gruv- cement- och
|&ttbetongindustri och det var denna produkt som under 1960-talet
dominerade deras verksamhet. | och med att kvarninfodringarna
lanserades blev Skega och Trellex aktiva konkurrenter som bevakade
varandra.
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Expansion och differentiering

Under 1960-talet expanderade marknaden for kvarninfodringar bade
nationellt och internationellt. Skega hade under 1940- och 1950-talen
utvecklat goda relationer med Boliden och kom att helt dominera
forsaljningen till dem. Pa Trellex upplevdes det som mycket svart att
sdlja kvarninfodringar till Boliden. Trellex sdde daremot sina
produkter till gruvorna i sodra Sverige och till LKAB. Boliden var
Skegas storsta kund, men dven Skega salde produkter till LKAB och
Gréangesberg. | bearbetningen av dessa foretag mottes de tva kon-
kurrenterna och kampen om enskildainstallationer var hard.

Pa Trellex beskrevs det hur bada foretagen in i det |angsta forsokte
dolja for konkurrenten att man bearbetade en specifik kund. Om
kunden installerade konkurrentens infodring, erbjod man sig att
installera den egna infodringen i halva kvarnen for att ge kunden
mojlighet att §alv beddma kvalitén hos de konkurrerande produkterna.
Det var dd mgjligt att utifrén vetskapen om vilken kvarninfodring som
konkurrenten installerat, installera en kvarninfodring med en langre
livdangd. Pa detta sitt konkurrerade foretagen aktivt om i stort sett
varje enskild installation.

Parallellt med att den svenska marknaden utvecklades och expan-
derade bedrevs ett liknande arbete pa den internationella marknaden.
De tva svenska foretagen mattes darfor aven i viss man hos enskilda
kunder i andra lander. Foretagens internationalisering var dock i manga
avseenden olika. Skega sokte patent och engagerade och utbildade
agenter i en rad olika lander. Gummimaterialet var helt nytt for de
applikationer och industrier som bearbetades varfor kunskapsspridning
var en forutsattning for att etablera sig pa marknaden. Redan 1964 hade
Skega agenter i Finland, Norge, Tyskland, Schweiz, Italien, England,
Kanada, USA och Sydafrika. Licenstillverkning pabotrjades aven i ett
antal l1ander. Kvarninfodringar var den produkt som i huvudsak svarade
for al Skegas forsdjning pa utlandska marknader. Trellex valde att
utnyttia Trelleborgs redan uppbyggda férsdjningsnat. Vid
dotterbolagen i Europa och USA inrédttades separata enheter for
forsdljningen av liningprodukter. Dessutom engagerades agenter och
exportsdljare for att bearbeta avlagsna marknader. Trellex
koncentrerade sin verksamhet till den europeiska marknaden.

Under 1970-talet differentierade sig de tva svenska konkurrenterna
ifrén varandra. Skega specialiserade sig i storre utstrackning an Trellex
pa kvarninfodringar for gruvindustrin. Trellex daremot vidareutveck-
lade siktsortimentet och bearbetningen av sten- och grusindustrin. Det
parallella utvecklingsarbetet pa kvarnsidan fortgick emellertid i stor ut-
stréckning aven under denna period. Kvarnarna blev stérre och mal-
ningsteknikerna utvecklades. For att klara av de krav som dérigenom



SOU 1998:98 Bilaga 331

stélldes utvecklade bade Skega och Trellex och forbéttrade lyftarna i
infodringarna, genom att anvénda andra gummiblandningar och andra
utformningar

Trellex paborjade under 1970-talet en intensiv satsning pa utveck-
lingen av siktar for sten- och grusindustrin. De utvidgade siktsorti-
mentet till att &ven inbegripa siktar for grov- och finsiktning. Trellex
lanserade en ny sikt Trellcord som visade sig vara framgangsrik pa
marknaden. | och med att Trellcord lanserades Okade volymen inom
siktsegmentet drastiskt. Nagot & dérefter introducerade Skega en ny
sikt, Skega-H. Skega uppnadde inga hoga volymer med produkten,
vilket pa Trellex av manga forklaras med att forsdjning av siktar
kréver stark lokal nérvaro.

En ny epok i Skegas historia inleddes under 1960-talets sista ar.
1969 startade foretaget tillverkning utomlands. Skega hade levererat
slitgummi till Sydamerika, framst till Peru och Chile, sedan 1964 och
den sydamerikanska gruvindustrin hade expanderat under ett antal ar.
De hoga skyddstullarna och de stora geografiska avstanden gjorde det
emellertid svart att snabbt leverera reservdelar, varfor en etablering
inom omradet ansags nodvandig. Kvarninfodringar och slitelement till-
verkades i Skegas fabrik i Chile, som sysselsatte 20-30 personer. Allt
utvecklingsarbete koncentrerades daremot till anléggningen i Ersmark.

Samma & kopte Incentive 50 procent av Skega. Incentive menade
att Skegas fortsatta internationalisering borde ske genom etableringar
av egna enheter snarare @n genom licensavtal. Denna instélining
utgjorde ett stdd for den fortsatta etableringen av tillverkande bolag
utomlands. 1974 startade Skega tillverkning i Kanada. Skega erholl
Okad goodwill, styrka och auktoritet genom att bli en del i en storre
koncern vilket av nagra anses ha underléttat foretagets agerande pa
utlandska marknader. Trots att Trellex pabtrjade sin internationali-
sering under 1960-talet fick de forst i borjan av 1970-tal et ett ordentligt
fotfaste pa den europeiska marknaden och da framst pa den franska och
engelska marknaden. Trellex utvecklade under 1970-talet en stark
marknadsposition pa den europeiska marknaden och utvidgade i slutet
av perioden aven bearbetningen till mer avlidgsna marknader.

Turbulens och omdaning

Konkurrensen mellan de tva foretagen hardnade och andrade karaktar
under 1980-talet. Foretagskdp och hard priskonkurrens var tva nya in-
slag i konkurrensen. Relationerna mellan aktdrerna forandrades och
turbulensen var stor. Bade pa Trellex och Skega beskrevs artiondet som
en period med allt starkare priskonkurrens. Pa Skega menade méanga att
Trellex under perioden fram till 1986 var inkonsekvent i sin pris-
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séttning. Ena gangen offererade de till ett mycket lagt pris och nasta
gang till ett betydligt hdgre pris. PA omvant sétt beskriver Trellex hur
Skega standigt offererade till allt lagre priser. Efter Trelleborgs kop av
Boliden Gvergick Trellex, enligt den uppfattning som manga hade pa
Skega, till att konsekvent vid varje affér konkurrera med hjép av pri-
set. Négra pa Skega kopplade samman Trellex prispolitik med deras
vilja att antingen kdpa upp eller konkurrera ut Skega. Andra stéllde sig
fragande och ofdrstaende till Trellex agerande som ansags vara fore-
tagsekonomiskt of6rsvarbart.

Pa samma séit stéllde manga pa Trellex sig frégande till Skegas
foretagsekonomiskt oftrsvarbara prispolitik. P& Trellex diskuterades
bland annat en mojliga anledningar till att Skega frangétt sin tidigare
instalining till priset. Skega kan, till foljd av Trelleborgs kop av
Boliden, ha ansett det nédvandigt att med priset som medel forhindra
Trellex fran att komma in pa nya marknadssegment. Pa bada foretagen
menade man att priskonkurrensen varit for hard och att foretagen borde
tilldmpa marknadsprisséttning. Parterna var Overens om att priskriget
som pagatt maste avbrytas men trots detta hade priskonkurrensen
fortsatt. Bade pa Skega och Trellex ansdg manga att de vid en rad
tillfallen forsokt tillampa marknadsprisséttning men att konkurrenten
svarat med att erbjuda ett alltfor |&gt pris. En orsak som manga ser till
detta & den fiendskap och misstro som finns mellan féretagen.

Det kanske mest omtalade inslaget i konkurrensen mellan Trellex
och Skega under 1980-talet utgors av Trelleborgs foretagskdp under
artiondet. Aven Skega kopte foretag men i betydligt mindre omfattning.
1986 kopte Trelleborg Boliden. Pa Trellex menar manga att motiven
till kopet uteslutande var ekonomiska. Att Trellex 6kade sin forsdljning
pa den svenska marknaden fors snarare fram som en effekt av kopet.
Trellex var ¢ delaktiga i kopbeslutet eftersom detta fattades av
koncernledningen. Skega avslutade som en direkt konsekvens av kopet
sitt utvecklingssamarbete med Boliden. Boliden hade dnda sedan 1950-
talet fungerat som Skegas huvudsakliga experimentverkstad, vilken
man forlorade i och med kopet av Boliden. Det sigs som
otillfredsstéllande att helt forlégga testningen av nya produkter till
utldndska gruvor eftersom den huvudsakliga produktutvecklingen var
forlagd till Sverige. For att kompensera den stora forlusten utOkades
samarbetet med LKAB och ett nytt samarbete med en liten gruva
paborjades. Att inte Trellex sdlde sina produkter till denna gruva sags
som en fordel. Under 1980-talets senare del intensifierades produkt-
utvecklingssamarbetet med dotterbolagen. Det kanadensiska dotter-
bolaget stod som ansvarigt for vissa utvecklingsprojekt och rutiner
byggdes upp for ett kontinuerligt samarbete och inhédmtande av idéer
fran dotterbol agen.
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Efter en tid upphorde Skegas leveranser till Boliden. Direkt efter
kopet fick Skega information om att Boliden skulle kdpa sina kvarn-
infodringar pa affarsmassiga grunder. Skega levererade vid tidpunkten
for kopet omkring 90 procent av ala Bolidens kvarninfodringar.
Bestallningarna frén Boliden uteblev emellertid. Manga pa Skega
menar att Trelleborgs ledning uttryckligt forbjudit Boliden att képa
kvarninfodringar fran andra an Trellex. Pa Trellex var manga medvetna
om att Trelleborg kravde att Boliden skulle kopa sina produkter fran
Trellex, men en négot annorlunda bild ges av motiven och orsakerna
till att kravet stélldes. Manga menade att det i sig var felaktigt att stalla
ett dylikt krav men att det var nddvandigt.

Att Bolidens inkop skulle ske pa affarsmassiga grunder visade sig,
enligt avdelningscheferna pa Trellex, vara omdjligt. Den tidigare kopp-
lingen mellan Boliden och Skega och de relationer som utvecklats
mellan individernai de bada foretagen, som fanns inom samma region,
giorde det omdjligt for Trellex att konkurrera med Skega pa lika
villkor. Darfor ansag man sig nodsakad att styrainkopen fran Skega till
Trellex. Efter ett antal ar frangick Trelleborg detta krav. Forhopp-
ningen var att, som man uttrycker det pa Trellex, "pendeln skall stanna
i ett normallage" dér varken personliga relationer mellan Skega och
Boliden eller kravet fran Trelleborg skulle forhindra att inkGpen skedde
pa aff arsmassiga grunder.

1989 d6t Skega ett avtal med Boliden om totalansvar for infod-
ringar till kvarnar i guldgruvan i Endsen och 1991 tecknade de ett
serviceavtal for fyra kvarnar i Aitikgruvan och salde infodringar till tre
kvarnar i Laisvallgruvan. Darigenom &tertog Skega delar av den for-
saljning som de férlorat i och med kdpet av Boliden. P& Skega ansAg
nagra att det finns tva forklaringar till denna utveckling. For det forsta
hade Trelleborgs inflytande 6ver Bolidens val av leverantdrer minskat i
och med bildandet av Svedala Industri AB. FoOr det andra hade Boliden
haft problem med produkterna i sina relationer till Trellex. PA Skega
anser ndgra att de béttre klarade av de krav som Boliden stéller.

1987 kopte Trelleborg ett 20-tal Allis Chalmers foretag. Dérigenom
kom de att dga omkring héften av vérldens maskintillverkare och
narmare 80 procent av ala kvarntillverkare. Allis Chalmers fOretagen
fortsatte dven efter kopet att inhandla kvarninfodringar fran Skega. En
anledning som fors fram till detta &r att priset spelar stor roll for
maskintillverkarnas inkop. Over tiden har ménga p& Skega konstaterat
att leveranserna till Allis Chalmersforetagen minskat drastiskt. Nagra
har uppfattningen att Trelleborg forsoker paverka maskintillverkarna
att handlainom koncernen.

En svensk pumptillverkare, Sala International, ingick bland de
foretag som Trelleborg kopte. Skega hade sedan mycket lang tid
tillbaka tillverkat och sdlt pumpinfodringar till Sala. PA Skega menar
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manga att Trelleborg till en borjan gav direktiv om att pump-
infodringarna i framtiden skulle levereras av Trellex. Forsok gjordes
men Sala fortsatte dock att kopa infodringarna fran Skega vilket av
Skega forklarades med att de béttre svarade upp emot de krav som Sala
stéllde p& produkterna, samt Salas att verktyg i Ersmark gjorde det
svérare att byta leverantor jamfort med kvarnfoder. En viss stolthet
fanns hos medarbetarna pa Skega Gver att pa detta sétt fa sin 6verlag-
senhet bekréftad. Pa Trellex havdade manga att Allis Chalmers inkop
inte styrts och att detta inte varit nodvandigt eftersom maskintill-
verkarna koper sina produkter pa affarsmassiga grunder. Under de
senaste aren har emellertid Trellex leveranser till Allis Chalmers okat
och forvantas tka ytterligare i framtiden allt eftersom Trellex integre-
ras med Allis Chalmers.

I USA integrerades foretagens marknadsorganisationer vilket gav
Trellex en sarstallning relativt Skega. Trellex sdlde dven sina produkter
via Allis Chalmers forsdljningsbolag pa andra marknader som till
exempel i Chile. Marknader dar foretagen € etablerat egna forsdlj-
ningsbolag bearbetades via Minco International, en gemensam forsélj-
ningsorganisation. P& Trellex menade manga att en kunskapsutveckling
kommit till stdnd som en foljd av integrationen. Genom att inga i
samma koncern som ett maskintillverkande foretag erhdlls okade
expertkunskaper om den process i vilken infodringar och lining-
produkter i dvrigt ingar. Trellex planerade &ven att i storre utstrackning
erbjuda systemlGsningar och pa detta sitt ta vara pa fordelarna som
integrationen med Allis Chalmers ger. Skega hade till féljd av sin
specialisering pd gruvindustrin utvecklat ett stort kunnande om
anrikningsprocessen och speciellt malning. Manga pa Skega menade att
de over tiden utvecklat en kunskapsmassig konkurrensfordel relativt
Trellex pa detta omrade.

Under 1980-talet gick utvecklingen inom gruvindustrin mot farre
och stérre kvarnar, altsd mot kvarnar som ofta forutsatte stal-
infordringar. For att méta denna utveckling lanserade béde Skega och
Trellex infodringar dar gummi kombinerats med stél, och darigenom
var mdjliga att anvanda i stora kvarnarna. Initiativet till Skegas
utveckling av Poly-Met togs i Kanada dér forekomsten av stora
autogena kvarnar var markant, varfor infodringar for primérkvarnar
efterfragades. Vid Skegas kanadensiska dotterbolag utvecklades darfor
en produkt som patenterades i Kanada. Hos Boliden hade gummi
anvants i priméarkvarnar varfér mycket hoga lyftare kravdes for att
infodringarna skulle klara péfrestningarna. P4 Boliden konstaterades
det att kapaciteten i kvarnarna 6kade nar lyftarna slitits ned ndgot och
malningsutrymmet okade, varfor de efterfragade lagre lyftare med
samma héllbarhet som hoga lyftare. Boliden vande sig darfor till Skega
som vidareutvecklade den produkt som tagits fram i Kanada. Detta
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samarbete paborjades fore Trelleborgs kop av Boliden. Efter
Trelleborgs kdp av Boliden fick Trellex erbjudandet att leverera den
infodring som man pa Boliden efterfragade. Pa Trellex sags kopet av
Boliden som viktigt for utvecklingen av Steel Cap, eftersom Boliden
gav Trellex majligheten att utveckla Steel-Cap. Det & framforallt dessa
kvarninfordringar som konkurrerar med stlinfordringar.

Trellex utvecklade och breddade sitt siktsortiment i slutet av 1970-
och under 1980-talet. Trellex forfinade och vidareutvecklade siktarna
och erhdll darigenom en dkad precision . Polyuretan bérjade anvandas
som material i siktarna, vilket gav tkad precision. Materialet & relativt
létt att framstélla varfor en rad lokala konkurrenter etablerades i olika
lander. Under 1980-talets forsta del utvecklade Trellex ett PU-
modulsystem. Genom modulsystem Okade flexibiliteten, det vill siga
det blev lattare att anpassa siktdukarna till olika typer av siktar. Skega
utvecklade inte motsvarande modul system och nagra pa Trellex tolkade
detta som att Skega efter de misslyckade forsoken att etablera sig inom
siktomradet valt att prioritera utvecklingen av andra produkter. Darfor
s&gs inte Skega som en allvarlig konkurrent inom detta omrade.

Fram till Slutet pa 1980-talet hade Skega utvecklat starka marknads-
positioner i Syd- och Nordamerika, Sydafrika och i Asien medan
Trellex utvecklat starka positioner pa den europeiska marknaden.
Under 1980-talets sista ar forstarkte Skega sin marknadsorganisation i
Europa. 1988 startade Skega ett eget sdljbolag i England, dels darfor att
deras agent borjat sdlja konkurrenten Gomys produkter, dels for att
bibehdlla den stallning som man hade pa kvarninfodringar i England.
1989 kdpte é&ven Skega sin franske agent och bildade ett dotterbolag.
Manga menade att Skega darigenom skulle stérka sina positioner inom
EG omradet. Skega analyserade i slutet av 1980-talet sin position pa
den europeiska marknaden relativt Trellex. Det kunde da konstateras
att Skega férsummat den europei ska marknaden och att Trellex hade en
dominerande stallning vad géller siktar och att de &ven lyckats utveckla
en bra position pa marknaden for kvarninfodringar. Skega var dock
fortfarande marknadsledande. Det besl6ts da att medvetet intensifiera
bearbetningen av den europeiska marknaden samt att expandera inom
siktomradet.

| slutet av 1980-talet inledde Skega en enligt foretaget lyckad
satsning pa keramikindustrin som ocksa anvéander kvarnar. Framsta
anledningarna var den starka tillvaxten pa omradet i framforallt Italien
och fjarran Ostern, en minskad gruvindustri i Europa sammantaget med
den delvisa forlusten av Boliden, samt att man ville minska gruv-
beroendet. Nya produkter utvecklades speciellt for keramikindustrin
och man sade upp sin agent i Italien och startade egen filial. Forsalj-
ningen mangdubblades i borjan pa 1990-talet. Den storsta kunden blev
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italienska OEM, som & vérldsledande pa processutrustningoch
nyckelfardiga fabriker.

5.2 FOretagsforvarv som lamnades utan
atgard

Den 30 juni 1995 inkom en anméan om Svedala Industriers férvérv av
Skega AB till Konkurrensverket. En handlaggare tillsattes for att
undersoka forvarvet och denne begérde in kompletterande uppgifter om
forvarvet. Den 10 juli gick handlaggaren pa semester och en ny
handléggare tog Over &endet. Den fullstdndiga anmédan, med
kompletteringar kom till Konkurrensverket den 18 juli. Konkurrens-
verket beslét den 15 augusti att genomfdra en sdrskild undersokning
enligt 38 § konkurrenslagen. Konkurrensverket fattade sitt beslut den
31 augusti med féljande argument ” Konkurrensverket finner samman-
fattningsvis att forvarvet inte skapar eller forstdrker den dominerande
stélining som vasentligt hdmmar eller & &gnad att hédmma forekomsten
eller utvecklingen av en effektiv konkurrens pa den svenska
marknaden. Forvarvet skall darfor 1amnas utan atgard.

Tvaintressanta fragor kan diskuteras kopplat till Konkurrensverkets
beddmning av uppkopet, for det forsta beddmningsgrunderna for
bedlutet, for det andra den praktiska handl &ggningssituationen.

521 Den relevanta marknaden — en kritisk
bed®d mningspunkt

Den kanske viktigaste frégan i bedomningen av drendet var hur den
relevanta marknaden skulle avgransas. Enligt anmélan om forvérv var
de av forvéarvet bertrda produktmarknaderna féljande.

Marknaden for O-ringar och tétningar for verkstadsindustrin
Marknader for drivband till snogédende fordon inom fordons-
industrin

Marknaden for gdlitinfodringar till gruv-, sten-, och cementindustrin

Eftersom kodparen endast var verksam inom den tredje av de ovan
namnda marknaderna angavs denna som den relevanta marknaden for
forvéarvet. Det angavs vidare att den relevanta marknaden omfattades av
ditinfodringar i stél, gummi och polyurethen. Det uppskattades vidare
att av den total marknaden pa minst 500 MSEK per & hade Skega
omkring 8 procent och Svedala (Trellex) omkring 11 procent och att
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ingen annan konkurrent utom mojligen SSAB kunde ha mer an 10
procents marknadsandel. Foretagen som inbegreps i det aktuella upp-
kO pet ansags darfor inte ha en dominerande stéllning pa marknaden.

Underlaget for beslutet utgjordes dels av telefonsamtal med aktérer
i branschen dels av en enkét till atta kunder i branschen. | enkéten
stalldes fragan om gummi och stdl infodringar var utbytbara eller g.
Resultatet av enkétunderstkningen var enligt beslutet féljande. ” Tre av
foretagen svarade ja. De anser att infordringar av t.ex. stdl och gummi
ar utbytbara. Ett foretag gjorde undantag for infodringar till pumpar
och ett annat foretag for kvarninfodringar. Tre foretag svarade ngj. Tva
foretag kunde inte ge nagot generellt svar; infodringar av olika material
ar enligt deras asikt i vissa fal utbytbara, i vissa fall inte.” Bedlut av
Konkurrensverket Dnr 769/95

Den relevanta marknaden avgransades som en produktmarknad och
en geografisk marknad. Produktmarknaden av gransades med ledning
av undersbkningarna med hénsyn tagen till produkternas utbytbarhet.
Konkurrensverket ansdg att det bade fanns skd att avgransa
produktmarknaden pa det sitt som parterna gjort (gruv- sten- och
sementindustrin) och att avgransa produktmarknaden till dlitinfodringar
i gummi. Den relevanta marknaden avgransades till Sverige. Om den
forsta produktavgransningen anvands har de bada parterna tillsammans
20 procent av marknaden om den andra avgransningen anvands har
parrterna 80 procent av marknaden.

| beslutet menar man dock att det inte & mgjligt att bortse ifran att
infodringar i gummi i manga tillampningar & utbytbara, att parterna
moter konkurrens fran svenska sdval som utlandska konkurrenter samt
at flera av kdparna har betydande teknisk kompetens och finansiell
styrka. Darfor anses kopet inte hamma eller vara @mnad att hamma
forekomsten eller utvecklingen av en effektiv konkurrens.

Néagot som inte behandlats i &rendet & de utbytbara respektive inte
utbytbara produkternas relativ storlek, eller olika kundkategoriers
relativa storlek. Det andra som inte behandlas & agarforhallanden och
integrationen mellan tillverkare och kunder.

Om det material som samlats in av Konkurrensverket for att ta
stéllning till kopet snittas lite annorlunda kan foljande beskrivning av
konkurrenssituationen ges.

Gummiinfodringar till gruvindustrin: Tre svenska gruvor har
kontaktats varav tva & dominerande pa den svenska marknaden. Alla
tre foretag anger att de kdper 90 procent eller mer av sina
gummiinfodringar fran Skega och Trellex. Skegas huvudsakliga
verksamhet (70 procent) och héften av Trellex verksamhet (54
procent) utgérs av gummiinfodringar till gruvindustrin. De béada
gruvforetagen koper aven stalinfodringar men denna andel & altsa
mycket liten.
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Stal men aven Trellex och Skegas staltoppsinfodringar (dar stal
kombineras med gummi) anvands for de strora autogena kvarnarna. Det
a framst inom detta omradde som stdl konkurrerar med gummi.
Utvecklingen gér alltmer mot stora kvarnar varfor denna konkurrens i
framtiden kan 6ka. Utvecklingsprojekt bedrivs emellertid for att hitta
nyalésningar varfor framtiden kan vara svar att forutse.

Ett av foretagen anger i Konkurrensverkets understkning att det &r
viktigt att de bada foretagen aven i framtiden har tva utvecklings-
avdelningar som kan tévla med varandrai utveklingen av nya produkter
och effektivare |6sningar. Om inte maste foretagen soka nya samarbets-
partners utomlands och det anses svart och kostsamt att hitta utlandska
aktOrer pa samma niva som de svenska.

Det mindre av de tre tillfragade foretagen &gs av Trelleborg som
tidigare varit delagare i Svedala Industrier, ett av de tillfragade stora
gruvforetagen ingick dessutom under en period i Svedala och
dessforinnan &gde Trelleborg bade denna gruva och Trellex.

Gummiinfodringar till sten- och cementindustrin: Infodringar for
grus- och sten industrin samt for cementindustrin utgor 44 procent av
Trellex verksamhet och mindre én tio procent av Skegas verksamhet.
Alla tre foretag som tillfragats anser att gummi och stal & utbytbara
men med undantag i ett fall for pumpar (6 procent av Skegas
verksamhet) och i ett annat fall for kvarninfodringar. Ett av foretagen
anger att de kOper storre delar av sitt behov fran Skega och Trellex men
att det finns manga utlandska alternativ och ett antal mindre alternativ.
En av anledningarnatill att foretaget koper infodringar av Trellex &r att
dessainfodringar redan sitter i maskinernanar de kops fran Svedaa.

Maskintillverkare: Tva maskintillverkare har aven tillfragats den
ena vars moderbolag &gs av Svedala och den andra som konkurrerar
med Svedala. Den senare koper alla sina infodringar fran Skega och
menar att det enda alternativet & Trellex, men ser det som en nackdel
att samma aktor bade fungerar som leverantor och konkurrent. Den
andre tillverkaren anser att infodringarnai manga fall & utbytbara men
att en prishtjning med 10 procent inte skulle ledatill ett byte.

Den beskrivning som getts ovan tyder pa att utbytbarheten ar storre
vad géller de dlitelement, siktar, kvarnar, etc. som anvands inom sten-
och cementindustrin &n inom gruvindustrin. Gummiinfodringar till
gruvindustrin utgor den storsta marknaden for de bada parterna
sammantaget. PA denna marknad har de bada foretagen en dominerande
stéllning och utbytbarheten inom de produktomraden dar gummi
anvands upplevs inte som stor. En alternativ slutsats skulle kunna bli
att foretagen har en dominerande stéllning pa den relevanta marknaden
for gummiinfodringar till gruvindustrin och att en dkad koncentration
skulle hamma en effektiv konkurrens. Karnfrégan blir alltsi vilka
kriterier som bor anvandas nér den relevanta marknaden bestdms. Till
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detta kommer den starka integrationen mellan maskintillverkare och
tillverkare av gummiinfodringar samt eventuella band mellan till-
verkare och kund vilket ytterligare komplicerar situationen. Med héan-
syn tagen till den historiska beskrivning som illustrerar hur Trelleborgs
kop av Boliden paverkade konkurrensen i branschen och med hénsyn
till Svedalas starka stéllning som maskinleverantér & &aven dessa
aspekter av betydelse for beddmningen av fallet.

5.2.2 Den praktiska handl aggningssituationen

Konkurrensverket hade att ta stéllning till ett kop som i sig inkluderade
ett flertal olika verksamhetsomraden och dér det ena foretaget bedriver
verksamhet pad en rad till varandra relaterade verksamhetsomraden.
Ansdkan inkom innan semestern vilket forsvarade undersokningen,
men trots detta stélldes stora krav pa att verket snabbt skulle komma
fram till ett beslut. | sin undersokning var verket hanvisat till de tva
parter som var inblandad i kopet och till deras uppgifter om vilka
kunder och konkurrenter som &r av intressei det aktuellafallet.

En fraga man kan stélla sig & om det under dessa betingelser &r
mojligt att sétta sig in i hur en bransch fungerar och vilken konkurrens
som finns, om den &r effektiv och vad som ur detta hdanseende kan
anses vara en fungerande konkurrens. For att forsta det aktuella drendet
maste utredarna skapa sig en bild av hur verksamheten inom ett antal
olika branscher fungerar hur de aktuella produkterna fungerar och vad
som gor dem utbytbara eller . Av enkéterna framgar att detta ar
mycket svart att gora en sadan bedomning och i ett flerta av
kommentarerna till enkéten pétalas att det beror pa och att det inte &
mojligt att svara generellt pa sddana fragor. Utbytbarhet kan vidare ha
olikainnebdrder. Om nagot & mojligt att ersitta Gver huvud taget eller
om det utgor ett faktiskt alternativ skiljer sig till exempel at. Fragan om
utbytbarheten samt frédgan om foretaget skulle byta till ett alternativt
material om priset steg med 10 procent, maste stéllas i relation till
varandra. Om kunden anser att det finns alternativ men anger att de inte
skulle byta &ven om produkten steg tio procent, kan man fréga sig om
dei praktiken &r att betrakta som utbytbara.

Det forda resonemanget visar pa svarigheten att gora bedémningar
och allra helst att pa ndgon vecka bilda sig en uttémmande bild av de
aktuellafdretagen, deras kunder och konkurrensen i en bransch.

Nér bedd mningen gjordes togs endast en kontakt med Skega medan
personer vid Svedala yttrade sig i fragan vid ett flertal tillfallen. | det
foljande skall darfor ett antal personer pa Skega samt de storsta
kunderna inom gruvindustrin och deras uppfattningar om kopet tva &
efter att det genomforts presenteras.
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5.3 Uppfattningar om kopet tva ar senare

Vad har da hant efter forvarvet? Redan i december 1995 saldes Skegas
O-ringsverksamhet till Forsheda. Antalet anstallda pa Svedala Skega
har minskat fran totalt 757, varav 468 i Ersmark, vid utgangen av 1994
till 261 anstéllda 1997. Den verksamheten som fortfarande bedrivs
inom ramen for Svedala utgors alltsa av infodringar och fordonsband.
Ett omfattande arbete har genomforts i syfte att integrera Trellex och
Skegas verksamhet vilket har inneburit stora organisatoriska forand-
ringar.

Trellex hade tidigare al sin tillverkning i Trelleborgs fabriker men
strax innan kopet investerade Trellex i en egen ny produktionsenhet.
Anl&ggningarna som man tidigare anvénde var i vissa delar omoderna
och med tiden blev det alt mer ohdllbart att finnas i Trelleborgs
lokaler. Dessutom fanns det dnskemad fran staden Trelleborgs sida att
tillverkningen skulle flyttas utanfor staden. Detta ledde sammantaget
till att Trellex flyttade till en helt ny fabrik vilket innebar att de fick en
stérre produktionskapacitet. Efter kpet av Skega skulle tillverkningen
delas upp mellan de tva enheterna. Skega fick ansvar for tillverkningen
av de tunga kvarninfodringarna eftersom deras fabrik béttre klarade
dennatillverkning, medan léttare infodringar tillverkasi Trellex fabrik,
inklusive tillverkningen av infodringar till kvarnar for keramik-
industrin. Bandfordonstillverkningen finns fortfarande pa Skega och ett
av argumenten till detta var att Skega hade de béasta kontakterna med
kunderna pa detta omréde. Alla siktar tillverkas hos Trellex med
undantag for ett mindre antal grovsiktar vilka tillverkas hos Skega
darfor att de har storre pressar. All tillverkning av gummiblandningar
har flyttats till Skega.

Den nya organisationen & en matrisorganisation och Skega &r
produktionsenhet inom Svedalas globala center for kvarnfoder till
gruv- och keramikindustri, . “ Mill Lining Systems’. Centret bestar av
ett antal enheter. Totalt har centret for kvarnfoder en vérldsmarknads-
andel pa marknaden for kvarnar med gummifoder pa omkring 70 pro-
cent. Centret har tillverkande enheter i totalt 8 lander och Skega &
alltsd en av dessa enheter. Divisionen har tillgang till marknadsbolag i
40 lander. Vissa av marknadsbolagen &r Skegas gamla dotterbolag men
kontakten med kunderna skéts nu av ett foretag i York, USA.

All produktutveckling av kvarnfoder i Ersmark skots centralt.
Marknadsforingen sker via de handelshus som Svedala har runt om i
véarlden de sk Svedalahusen. Dessa handelshus sdljer Svedalas
samtliga produkter. Pa Skega finns emellertid fortfarande ett antal
personer som arbetar med marknadsforingsprojekt och marknads-
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utveckling. Som ett exempel kan namnas ett utvecklingsprojekt dér
expansionsmgjligheternainom tidigare oststatslander undersoks. Tre av
de personer som tidigare arbetade med produktutveckling finns aven
kvar pa Skega. De ingdr dock inte i produktionsenhetens organisation
utan i en central utvecklingsenhet inom Svedala.

531 Uppfattningar inom Skega om képet

Tva delvis olika uppfattningar fors fram pa Skega om kopet, vissa ser
kOpet som negativt medan andra ser positiva foljder av att Trellex och
Skega gatt samman. Alla & Gverens om att kopet gett upphov till
manga omvavande handelser och att det varit mycket kdnslomassigt
laddat, vilket delvis har en historisk forklaring. Sedan lang tid tillbaka
hade ledningen for Trelleborg uttryckt sitt intresse for att kdpa Skega.
Assar Svensson, Skegas davarande VD och &gare hade vid ett antal
tillfallen diskuterat denna méjlighet med Trelleborg, men vid samtliga
tillfallen tackat ngj till forslaget. Vid ett av dessa mdten kom det fram
att Trelleborg avsdg att jdva bygga en tillverkande enhet i Norrland
om de inte kunde kdpa Skega. Trellex startade ocksa tillverkning i
Aitik, helt i 6verensstdmmelse med vad som sagts vid férhandlingarna
om ett eventuellt kdp. Att Trellex ingick i Trelleborgkoncernen och
darfor i vissa avseenden var starkare én Skega sdgs av nagra pa Skega
som ett hot. Trelleborgs upprepade férsok att kdpa Skega samt andra
atgarder som antogs syfta till att konkurrera ut Skega forklarar denna
kansla. Nar Assar Svensson 1969 sdlde delar av Skega till Incentive,
stdllde Svensson kravet att Incentive inte skulle sdlja Skega till
Trelleborg.

Pa Skega menar vissa att Assar hade uppfattningen att han hade fatt
ett personligt 16fte om att Skega inte skulle séljas till Trelleborg. | och
med att det kom in andra aktorer i Incentive, forandrades emellertid
Incentivs verksamhet och redan 1992/93 var det uppenbart att Skega
inte var onskvarda i familjen, som man uttrycker det pa Skega, varfor
Skega sdldes 1995 till Svedala. Detta véckte starka kanslor hos manga,
vilket lett till att manga slutat pa foretaget. Den upprérdhet som finns
kan illustreras med foljande citat "att dels bli, som han uppfattade det,
bedragen och lurad, det var det ena att bli sdld och att dessutom bli sald
till den véarste fienden pa denna planet”.

Att det inte & Trelleborg utan Svedala som kopt Skega utgor enligt
vissa ingen egentlig skillnad. Detta trots att Trelleborg formellt inte
langre ager ndgonting i Svedala. Efter att Trelleborg kopt Boliden kom
de att dels aga gruvor, dels att tillverka den utrustning som gruvbol agen
anvander, vilket marknadsforingsmassigt innebar ett problem.
Trelleborg valde darfor att sarskilja de bada verksamheterna. Pa Skega
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anser vissa dock att verksamheterna fortfarande &r integrerade " man
hogg av ala forbindelser ovan jord, men alla rottradar under marken,
dom fanns ju kvar varenda en, gemensam styrelse ordférande, samma
tankesétt, samma St att agera, sa det dar var ju mera, nét tingeltangel
uppe i luften som man tog och monterade ner, sa att det inte skulle
synas sa tydligt.” Aven om Trelleborg inte formellt blev Skegas &gare
ar uppfattningen att de mentalt faktiskt ar det.

Negativa foljder av kopet

Den omorganisering som genomforts efter kopet beskrivs av négra pa
Skega som en plundring av foretaget. Vissa delar har sdlts ut medan
andra delar har flyttats till Trellex. Att se produkter som man géva
utvecklat och lanserat 1dmna foretaget for att bli den produkt som ens
tidigare vérsta konkurrent skall tillverka och utveckla upplevs ibland
som svart.

En uppfattning som fors fram & att uppdelningen mellan Trellex
och Skegai manga avseenden ar motsagelsefull. Tidigar var Trellex det
foretag som var ledande pa siktar for sten och grusindustrin medan
Skega var ledande pa kvarninfodringar, varfor det ansags vara naturligt
att dela upp verksamheten i siktar och kvarninfodringar. Detta har inte
skett. Alla l&tta kvarninfodringa i gummi har flyttats till Trellex och
endast de stora tunga infodringarna finns kvar pa Skega. Bade Poly-
Met den staltoppsinfodring som Skega tillverkade, och Steel-Cap den
infodring som Trellex tillverkade fore kopet, tillverkas nu pa Skega.
Infodringarna skiljer sig i vissa avseenden fran varandra och bland
annat infastningssystemen for de tva produkterna & olika. En samord-
ningsvinst skulle vara att endast tillverka den ena eftersom bada fyller
samma funktion och anvands i samma typ av kvarnar. Detta har dock
inte varit mojligt eftersom kunderna redan investerat i ett system och
att det darigenom ar svart att byta system.

En annan kanske negativ effekt av den gjorda uppdelningen &r att
Svedala husen maste ha kontakt med tva olika enheter i sina inkop av
infodringar. Den enskilda gruvan koper vanligen béde infodringar i
gummi och staltoppsinfodringar, varfor de forutsatts ha kontakter bade
med Trellex i Trelleborg och Skega i Ersmark vad géller utveckling
och inkop av infodringar.

Forutom att foretaget forlorat en del av de produkter som detidigare
tillverkade har de &en formellt forlorat alla sina kontakter med
dotterbolagen. Innan uppkdpet hade anstréangningar genomforts i syfte
att skapa en mer integrerad produktutveckling inom koncernen vilken
innebar att &ven dotterbolagen skulle delta och ge feedback till gagn for
foretagets utveckling av nya produkter. Tanken om att nérhet till
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anvandaren av produkten och forstaelse for dennes problem var
avgorande for produktutvecklingen 13g till grund for dessa satsningar. |
och med uppkopet har detta arbete minskat.

Tidigare skotte Skega allt; inkop, utveckling, tillverkning och
forsdljning, men i och med att de bada foretagen integrerats skall alla
marknadskontakter i framtiden ske via Svedala husen. Asikter fors fram
om att vissa handel shus fungerar bra medan andra fungerar mindre bra
beroende pa vilka persona som finns vid det enskilda handelshuset.
Risken finns att liningprodukterna inte far tillrackliga resurser och
kunskap eftersom handelshusen sdljer manga och mycket olika
produkter. Ofta aker emellertid personal fran Skega ut till de enskilda
kunderna tillsammans med sdljare vid Svedala-husen fér att diskutera
l6sningar pa kundens problem. Den formella uppdelningen mellan
ansvarsomraden overenstammer alltsd inte helt med det satt pa vilket
verksamheten i praktiken skots.

Produktutveckling & ett annat omréde dar kopet anses ha gett
upphov till for verksamheten och kunderna negativa effekter. Skega har
historiskt varit ett utvecklingsintensivt foretag som ansett att foretaget
maste ta risker for att nya och framgangsrika produkter skall vara
mojliga att utveckla. Denna anda anses inte pa samma satt préagla
Svedala. Den utveckling som fortfarande bedrivs pa Skega bestar
framst av fardigstallande av redan paborjade utvecklingsprojekt. Tva ar
efter uppkopet & det endast tre personer som centralt arbetar med
produktutveckling pa Skega. Tidigare hade Skega som mest ett tjugotal
personer anstéllda pa utvecklingsavdel ningarna medan antalet uppgick
till 10-12 personer 1994, efter avskedanden. Centralt i Svedala &r det
endast ytterligare tva personer som arbetar med utveckling av
infodringar medan antalet personer som deltar i utvecklingen av till
exempel fendrar, en helt annan produkt, ar betydligt fler. PA Skega
finns uppfattningen att den nya ledningen anser att lining for gruvor &ar
en mogen produkt och att det darfor inte krévs ett omfattande
utvecklingsarbete inom detta omréde. Det & snarast fragan om mindre
modifieringar och forbéttringar &n om produktutveckling.

Skega har ett laboratorium dér nya material och produkter tidigare
utvecklades och testades i syfte att finna nya sétt att 16sa kundens
problem. Detta laboratorium anvands inte langre i nagon namnvard
omfattning for sddan utveckling utan anvands i huvudsak for att
genomfora tester av olika slag pa de gummiblandningar som redan
utvecklats.
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Positiva effekter av kopet

Det &r inte enbart negativa effekter av kopet som fors fram pa Skega
och i vissa fal gar asikterna om kdpets konsekvenser isar. Nar det till
exempel géller foretagets produktutveckling fors &ven argumentet fram
om att en centralisering av produktutvecklingen inom foretaget &r
positivt. En centralisering anses innebdra att utvecklingsresurserna
fokuseras till  specifika avgénsade omraden. Genom it
utvecklingsarbetet finnsinom den central organisation & det méjligt att
Overblicka hela verksamheten och att vélja att utveckla inom de mest
lukrativa omradena. Att det finns ett antal personer pa varje enhet som
arbetar med just denna enhets produkter innebdr en specialisering i
kunskap inom detta omrade.

Kopet beskrivs aen som positivt med hansyn taget till den
utveckling som foretagen genomgatt fram till 1995. De tva foretagen
Skega och Trellex hade tidigare varit jamnstarka &ven om Skega var
starkare inom vissa produkt och marknadsomraden och Trellex inom
andra. Darfor var det mgjligt att stimulera och pressa varandra att
utvecklas och bli béttre. | och med alla forandringar som branschen
genomgétt under 1980-talet och borjan pa 1990-talet hade forutsatt-
ningarna for Trellex verksamhet féréndras. Svedala hade under perio-
den kopt ett stort antal foretag bade maskintillverkande och andra,
vilket framgér av tabellen nedan.
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Tabell 5.2: Svedalas kop av foretag fran 1987 till 1995

Foérvarv Omsédt. | Anlégg. | Mineral | Matr.
MSEK |Industri | bearbet. | tansp.
1987 Trellex o o o
Burleigh Marine 20 o
1988 AllisChamers 1,700 o) o
Stephens-Adamson 250 o
Morse 50 o
Dominion England 60 o
1989 Nokia/Transportband 400 o o o
MPS]| 160 o
Rolac 160 o
Braham Miller/ | 130
Goodwin Barsby
McNally 550 o
Dravo Wellman 300 o
1990 Altairac 100 o) o
Hodge Foundry 100 o
Tidco Group Ltd. 70 o o
1992 Componenta
- Dynapac 1,700 o
- Kalmar 1,400 o
- International 410 o o
Denver Technologies 420 o
1994  Polaris Min. Equipment | 30 o
Rolls Royce/Eng. 50 o
1995 North West Design & |30 o
Equipment
Unique Eng 30 o
V edbysdnder Maskin 50 o
Skega 600 o o
Universal Eng. 200 o
Demag 350 o

Kéalla: Internt material Svedala

Uppképen innebar for det forsta att det var méjligt att integrera flera
olika delar maskiner, infodringar etc i det totala system som kunden
koper. Trellex utvecklades darigenom mot att sdlja systemldsningar
snarare an liningprodukter. Mangfal den foretag hade dven inneburit att
Svedala byggt upp en varldsomspdnnande forsaljningsorganisation
vilket gjorde det mojligt for Trellex att nd ut till en stérre marknad.
Skega hade under forsta delen av 1990-taet forlorat delar av sitt
ledarskap i vissa europeiska lénder och en uppfattning som fors fram &r
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att Trellex blivit starkare och béttre klarade av att uppfylla kundernas
krav &veni Sverige. En av personerna pa Skega menar darfor att det var
ovisst hur framtiden skulle ha sett ut for Skega med Incentive som
agare. De fordelar som enligt denne f6ljde med kopet var att Skega fick
tillgang till alla de foretag som ingdr i Svedala koncernen och att de
darigenom fick mojligheten att i storre utstrackning utvecklas mot att
bli en leverantor av system. Dessutom fick Skega tillgang till en mer
vérldsomspéannande marknadsorganisation dn den de gava hade. Detta
fors fram som positiva effekter av kopet.

5.3.2 Kundernas uppfattning om kopet

Fore forvarvet kopte bade Boliden och LKAB i huvudsak sina
kvarninfodringar fran Trellex och Svedala. | vissa installationer har
bada foretagen dven anvant stal men dock i marginell utstréckning.
Efter forvarvet har inkopen fran Svedala ckat for Bolidens del medan
LKAB koper ungefar lika mycket som de tidigare kopt fran de bada
foretagen. Att Bolidens inkdp Okat forklaras av att de kdpt en stor
spansk gruva och valt att aven anlita Svedala for sina installationer i
denna gruva. Pa Boliden uppskattar man att andelen stalinfodringar
som anvands uppgar till tva till tre procent, att omkring 80 procent
utgors av staltoppsinfodringar (stal/gummi) och endast 16-17 procent
av infodringarna enbart i gummi.

Bada kunderna menar emellertid att uppkopet haft konsekvenser for
dem &ven om det inte direkt paverkat det dagliga arbetet. Kdpet har
inneburit att foretagen endast har en leverantor varfor bada sokt andra
alternativ. Pa Boliden beskriver de hur de i samband med kdpet av den
spanska gruvan gick ut internationellt med forfragningar vid sin
upphandling av infodringar. Upphandlingen resulterade i att Svedala
valdes dven for denna gruva. En av anledningarna & att det pa
staltopps och gummisidan inte anses finnas nagra egentliga alternativ.
Delvis kan detta foérklaras av att infodringar ofta kdps som en del i ett
helt system med maskiner fér malmhantering och att det egentligen inte
finns ndgon anledning att byta infodringsteknik. Det viktiga & inte
infodringen i sig utan att hitta det bésta systemet utifran teknisk/ekono-
misk synpunkt.

Pa Boliden anser man att det & svart att hitta konkurrenter till
Svedala pa systemleveranser. For att ett system skall vara |6nsamt
kravs det att leverantdren kan montera, genomféra utbytesarbeten och
ge service. Systemen leasas och inkluderar serviceavtal vilket innebér
att Boliden gédva inte behtver ha egna reservdelar. | Sverige ar det
svart enligt Boliden att hitta nagon annan leverantor vid sidan om
Svedala som kan erbjuda detta. | Spanien kan det kanske finnas vissa
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alternativ men aven dar & Svedaa starka. Aven LKAB menar att det
egentligen inte finns négra alternativ vad géller gummiinfodringar, i
synnerhet inte i Sverige. Aven om LKAB koper material over hela
valden, sa &r det svéart att ha langvaga leverantorer till en verksamhet,
somi sin helhet &r lokaliserad i Sverige. Det kravs att leverantdren med
relativt kort varsel kan 16sa problem m.m. Dessutom maste detta kunna
sketill eninte alt for hog kostnad. Nérheten till leverantdren & viktig
dels med avseende pa underhdll, men &ven for produktutveckling.

Pa LKAB anser man att olika material inte &r direkt utbytbara och
menar att inget material helt kan sla ut det andra, varken nu €eller i
framtiden. Pa Boliden beskrivs hur utvecklingen av materia har gétt
fran gummi till staltoppsbeklatt gummi. Det som utvecklingen idag
handlar om &r att fa ett sa jamt slitage som majligt pa hela infodringen
s att den dlits ned pa alla stéllen samtidigt. En s&dan utveckling kan
innebéra att man gar fran stal pa gummi till keramer pa gummi och
olika kombinationer av detta. Det & altsa snarare fragan om en
vidareutveckling av nya tekniska l6sningar @n en utveckling fran ett
material till ett annat.

For LKAB:s del har koncentrationen i leverantorsled lett till de
bjudit in det finska foretaget Teknikum i ett férsok att skapa ett
samarbete med dem. Man hoppas att de genom stod och hjalp fran
LKAB:s sida skall kunna bli en konkurrent pa framst gummi. Tanken
a att LKAB skall vara for Teknikum vad man tidigare varit for till
exempel Skega. Detta gor man for att man anser att det bor finnas
konkurrens och aternativ. Nar Trelleborg kopte Boliden gick man pa
samma sétt over till att i huvudsak kdpa sinainfodringar fran Skega for
att pa detta st bidratill att forhindra att Skega skulle forsvinna nar de
forlorat Boliden som varit deras storsta kund. Idag forsoker LKAB
bygga upp produktutveckling hos Teknikum, med avseende pa
gummisidan. Detta tar dock mycket |ang tid. Pa LKAB betonar man att
dettainte star i konflikt med det goda forhallande som foretaget har till
Svedala, och tanker behdlla framover.

PA LKAB har man inte sett nagra tecken pa rationaliseringar till
foljd av kopet som kommit kunderna, det vill sdga LKAB, tillgodo.
Den stora effekten hittills & att en konkurrent forsvunnit. LKAB &
negativ till sammanslagningen, dels rent principiella, for att de anser att
det bor finnas konkurrerande leverantorer, dels for att de befarar att
produktutvecklingen skall stagnera, och att prisutvecklingen skall bli
negativ tillfoljd av Svedalas monopolstélining. En sadan utveckling har
iakttagits i andra branscher.

Enligt LKAB har det i en del forhandlingar och samtal som forts
mellan Svedala och LKAB funnits tecken pa att Svedala kan komma att
forsdka hoja priserna, vilket kar oron. A andra sidan & hemma-
marknaden mycket viktig och av den anledningen kanske Svedala inte
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hojer sina priser. Svedala uttalade sig &ven i den riktningen i samband
med kdpet och menade att de inte alls hade for avsikt att hoja prisernai
Sverige utan att de hade for avsikt att varda hemmamarknaden.
Inkopschefen pd LKAB anser dock att det ur hans perspektiv, som
inkdpschef, inte & positivt nar en forhandlingspart “styr spelet”, vilket
har blivit foljden av forvarvet. Tidigare métte man en aktiv konkurrens
fran tva parter vid varje installation. Man fick alltid tva anbud, nu bara
ett. LKAB finns pd en marknad dar priserna pa de ravaror man
producerar arligen minskar med 2 procent. Detta betyder att man maste
sanka sina egna kostnader med 2 procent varje & for att Gverleva
Déarfor finns det inget utrymme for leverantorer som hojer priserna.
Den totala kostnaden &r viktig. Pa Boliden vill man inte uttala sig om
prisbildningen efter kopet och menar att priset & ndgot som S&tts i
forhandlingar mellan képare och séljare och att detta inte bor vara
offentligt.

Den kanske allvarligaste negativa konsekvensen &r enligt LKAB att
forvarvet kan fa till foljd att produktutvecklingen avstannar. Bade pa
Boliden och LKAB menar man att det ar svart att avgéra om detta har
blivit fallet men bada har dock en kansla av att utvecklingen var mer
intensiv tidigare. Produktutvecklingen har i stor utstrdckning skett i
samarbete mellan leverantdrer och kunder. Detta beror bland annat pa
att aktuella installationer ofta & beroende pa den teknik som anvands
av foretaget, det vill sdga kunden. Kunderna & dérmed ofta med om att
bygga upp produktutvecklingen hos en leverantor. For LKAB har detta
under senare &, efter kopet av Boliden, framst skett i samarbete med
Skega. LKAB menar att de har ddliga erfarenheter av Trelleborgs
agerande i samband med kopet av Boliden och att banden mellan
Svedala och Trelleborg kan ha betydelse for Svedalas agerande i
framtiden

PA LKAB stdller man sig aven frégande till Konkurrensverkets
agerande vid det aktuella uppkopet. Dels anses verkets beddmning att
det fanns flera konkurrenter vara helt felaktig. Pa stal kan det mdjligen
finnas viss konkurrens i Sverige, men det & egentligen framst
Maggateux, i Europa som & att betrakta som en konkurrent. Man
stéller sig vidare fragande till varfor verket inte tycks forsta att om man
tar bort en av tva konkurrent, sa finns det ingen konkurrens kvar. Aven
pa Skega & man fragande infor Konkurrensverkets beddmning och en
viss misstro kan skonjas mot Konkurrensverkets agerande vilket
framgdr av foljande citat ”Né&r du inte upptacker ett monopol nér
Linjeflyg och SAS gér ihop dalar du aldrig upptécka ett monopol”.
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54 Sammanfattande kommentarer

| denna beskrivning har for det forsta situationen fram till borjan av
1990-talet beskrivits utifran de beskrivningar som personer pa Skega
och Trellex gav vid den tidpunkten. Denna beskrivning utgar ifran
tillverkarna i branschen och hur de upplevde konkurrenssituation och
beskrev marknadsstrukturen. | den andra delen av kapitlet har kon-
kurrensen och marknadssituationen beskrivit framforallt med utgangs-
punkt fran de kunder som Konkurrensverket hade kontakt med i
samband med beddmningen av fusionen och deras beskrivning av
branschen. | det material som Konkurrensverket analyserat har Svedala
vid upprepade tillfalen uttalat sig om branschen och gett sin bild av
den medan Skega endast en gang tillfragats om branschstrukturen. |
den beskrivning som ges ses grus coh sten-, gruv- och cementindustrin
som den relevanta marknaden. Ett alternativt sétt att avgrénsa
marknaden &r att se de olika kundsegmenten som olika marknader och
att skilja mellan stdl och gummiprodukter (inklusive staltopps-
infodringar vilka endast tillverkas av foretag som tillverkar gummi-
infodringar) | den sista delen av kapitlet beskrivs utvecklingen inom
marknaden for gummiinfodringar i gruvindustrin och de uppfattningar
som kunderna och Skega har om de effekterna som kopet haft eller kan
komma att fafor denna marknad.

De tre beskrivningarna ger delvis helt olika bilder av marknaden,
konkurrenssituationen och effekterna av det aktuella foretagsforvarvet.
Dessa beskrivningar kan darfor utgora en bra utgangspunkt for att
diskutera vad som skall anses vara en relevant marknad och vilka
effekter som ett forvarv kan anses ge upphov till beroende pa hur den
relevanta marknaden avgransas, samt for problemet att som myndighet
snabbt forsta de krafter och strukturer som finns i manga ganger
komplexa branscher och integrerade verksamheter.
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6 Konkurrensbedd mningarna och
effekternaav forvarven

Detta kapitel kommer att inledas med en kort sammanfattande
beskrivning av konkurrenssituationen i de studerade branscherna vid
tidpunkten for forvéarvet. Beskrivningen tar sin  utgangspunkt i
diskussionen om effektiv konkurrens som fordes i kapitel ett. Med detta
som utgangspunkt analyseras de studerade forvarven utifran nagra av
de rekvisit som anges i reglerna for forvarvskontrollen. | det forsta
avsnittet behandlas de tva kriterier som stélls upp for att ett forvarvs
effekter skall bedomas, det vill sdga avgrénsningen av den relevanta
marknaden samt beddmningen av dominerande stélining. | det andra
avsnittet behandlas effekterna av forvéarven, det vill séga om forvarven
hémmar en effektiv konkurrens samt om detta & av betydelse ur alméan
synpunkt.

Det & emellertid inte mgjligt att enbart relatera de pavisade
effekterna och féréndringarna av konkurrensen till de enskilda
forvarven. Andra forandringsprocesser har pagétt i branscherna och
paverkat utvecklingen och forandringen av konkurrensen. | kapitlets
tredje del kommer detta att behandlas. Forvarven och konkurrens-
situationen i de olika branscherna & ocksa av intresse fér andra delar
av konkurrenslagstiftningen &@n forvarvskontrollen. Detta behandlas i
kapitlets fjarde del. Kapitlet avslutas med att de slutsatser som gjorts i
kapitlet sammanfattas.

Samtliga studerade branscher var s kallad " fa-foretagsbranscher”
vid tidpunkten for forvarven. En handfull foretag dominerade
marknaden och ett antal mindre féretag agerade inom vissa segment
eller forsokte bryta sig in pa vissa delmarknader. Konkurrenssitua-
tionen & dock inte enbart beroende av antal foretag, deras marknads-
andel eller relativa storlek. | kapitel ett sades att effektiv konkurrens
hanger samman med hur intensiv konkurrensen & (det vill saga hur
aktivt man konkurrerar och hur v8l man har kontroll 6ver vad som
hander pa marknaden och vad konkurrenterna gor), om konkurrensen
bedrivs mellan féretag som har en narhet till varandra (det vill séga om
de konkurrerande foretagen aven befinner sig i nérheten av varandra,
har likartade produkter och sdjer till samma kundsegment) samt om
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det & en mangfald av foretag som konkurrerar (det vill siga antalet
fOretag).

En bransch som karaktériseras av strikt atskillnad mellan olika
kundsegment och dar olika foretag betjanar olika segment har saledes
inte med nddvandighet en effektiv konkurrens &en om antalet foretag
& stort. A andra sidan kan konkurrensen vara effektiv med ett mindre
antal foretag om intensiteten och nérhet & stark. Konkurrensen har
vanligen brister i ndgon av de tre dimensionerna men poéngen &r att det
kan vara av stort intresse att komplettera en beskrivning av till exempel
antalet féretag med en analys av intensitet och nérhet.

Liningbranschen karaktériserades vid tiden for forvarvet av en
intensiv konkurrens och kamp om kunderna medelst standig narvaro pa
marknaden och en relativt omfattande produktutveckling. Konkurren-
sen var, enligt de kriterier som & mdojliga att beddma, relativt effektiv
trots att fler aktiva foretag i branschen hade varit 6nskvart. Aven om
foretagen utifran bland annat koncerntillhdrighet hade olika stallning
och storlek sd var de relativt jambordiga i kampen om enskilda kunder
inom till exempel gruvindustrin. Den tekniska kompetensnivan och
produktutvecklingsintensiteten som var nddvandig for att bedriva
verksamhet inom liningbranschen var centrala etableringshinder.
Internationellt verksamma foretag inom samma bransch hade inte heller
gjort nagra allvarliga inbrytningsforsok pa de kérnomraden som
foretagen &gnade sig &t vilket antyder att nérheten till en avancerad
hemmamarknad var betydel sefull for konkurrensen.

Inom frukt och gront var situation omvéand. Foretagen hade inte
néarhet till varandra i och med att de storre foretagen betjanade sina
respektive block och hade fa blockoverskridande kontakter. Darmed
var konkurrensen inte heller intensiv och drevs inte i narhet mellan
foretagen. Undantag fanns dock, till exempel inom de delar av
dagligvaruhandeln som inte var blockansuten och vad géller
kompletteringsleveranser  till  vissa blockansutna butiker. Pa
inkopsmarknaden var situationen aterigen nagot annorlunda. Dar
konkurrerade foretag mer oberoende av blocktillhdrighet. Effektivitet i
distributionssystemen gynnade stérre foretag som enklara kunde
hantera storre mangder frukt och genom den mgjlighet som fanns for
de storre foretagen genom deras medlemskap i fruktpanelerna.
Fargbranschen hade, av liknande anledningar, en |&g intensitet i
konkurrensen aen om nérheten var stérre genom att fackhandlarna
ofta forde flera tillverkares produkter. Tillverkarna hade ocksa ett
gemensamt intresse av att forhindra en utveckling som innebér att
fargprodukter ges en |&gprisprofil. Inom segmentet for yrkesmalerier
var dock konkurrensen mer intensiv.

Mejeribranschen har traditionellt varit regionalt férankrad; bade vad
gdller kopplingen till mj6lkbdnderna och kopplingen till detaljhandeln.
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Konkurrensen var tidigare mycket liten men vid tiden for forvarvet var
konkurrensen pa vég att intensifieras i branschen som helhet. Detta var
en foljd av flera samverkande orsaker; avregleringen avsag att infora
mer konkurrens i branschen, intresset fOr internationella/utlandska
fOretag att soka sig till den svenska marknaden dkade, mejerierna tog
fram fler profilprodukter som marknadsfordes Over hela landet och den
regionala kopplingen (som tidigare var en nédvandighet) var pa vag att
overges. Det var svart att upprétthalla |6nsamheten och effektiviteten
med enbart en viss regional marknad som sin bas. Tillgang till starka
varumarken, stora produktionsanldggningar déar en allt tékande mangd
slutprodukter kunde framstéllas och ett effektivt distributionssystem
var viktigare. Styrkan i den vertikala integrationen mellan bénder och
mejeriforetag hade minskat och var inte langre ett lika uppenbart
etableringshinder som tidigare. Konkurrensen mellan olika foretag var
intensiv i vissa avseenden; pa vissa regionala marknader och pa vissa
produkter. Samtidigt sa samarbetade man ocksa inom branschen kring
gemensamma produkter och produktgrupper. Mdjligheten att vidga
sortimentet Okar med storleken, liksom majligheterna till en effektiv
distribution. Demografiska och geografiska faktorer har ocksa starka
effekter pa kostnader i distributionen.

Denna inledande diskussion har syftat till att visa pa nyansernai vad
som kan vara "effektiv konkurrens’. Effektiviteten hanger inte enbart
samman med koncentrationen och antalet foretag eller deras relativa
marknadsandelar. Andra aspekter har en stor betydelse for om den
konkurrens som bedrivs inom branschen ar effektiv eller inte. Vissa av
de observationer fran de studerade branscherna som namnts ovan
kommer ocksa att dterkomma i de foljande diskussionerna i detta
kapitel.

6.1 En utvardering av forvarven vad géller
relevant marknad och dominans

De beddmningar som gjordes och de argument som férdes fram under
domstolsforhandlingarna  (eller vid Konkurrensverkets prévning)
kommer i det foljande att kommenteras. Dessa bedomningar har &ven
betydelse for analysen av férvarvensicke forvarvens effekter som
behandlasi nastfdljande avsnitt.
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6.1.1 Konkurrensarenan — Den relevanta
marknadens avgrénsning

Avgransningen av konkurrensarenan, den relevanta marknaden, &r
central for beddmningen av den stéllning som ett foretag far efter ett
forvarv men aven fér bedémningen av vilka effekter som ett forvarv
leder till. Avgrénsningen kan dock vara forknippad med en viss
problematik pa grund av att bade en sndv och vid avgransning av
konkurrensarenan kan vara rimlig men av olika anledningar. Fragan om
hur snévt konkurrensarenan bér avgrénsas innebér en avvagning mellan
att antingen avgransa arenan till den niva dér den direkta interaktionen
mellan konkurrenterna pagér eller att avgransa arenan sa att beroenden
i det industriella systemet i sin helhet kan inkluderas i analysen. En
snav avgransning har férdelen att de sammanhang déar konkurrenterna
faktiskt agerar relativt varandra kan analyseras.

Overfort till de studerade branscherna har den relevanta marknaden
i nagra fall avgransats snavt. For mejerierna avgransades marknaden
till farskmjolk inom Stockholmsregionen och inom fargbranschen till
konsumentfarg. | branschen for frukt och gront avgrénsades den
relevanta marknaden till frukt eftersom man menade att det fanns en
betydande inhemsk konkurrens betréffande gronsaker. | ett av
forvarvsdrendena gjordes dock en bred avgransning. | liningbranschen
avgransades marknaden till stdl- och gummiprodukter for cement-,
gruv-, samt sten och grusindustrin vilket i praktiken inkluderade ett
antal olika verksamhetsomraden. En bedomning gjordes aven av hur
effekterna om den relevanta marknaden begransadestill att gélla endast
gummiprodukter for de nadmnda marknaderna men &en denna
definition inkluderade olika verksamhetsomraden.

En snév avgransning inkluderar, som ovan namnts, inte de bredare
industriella systemen i analysen. Det industriella systemet kan
emellertid ha direkt relevans for hur konkurrensen pa en snéavare
avgransad marknad skall bedomas och det kan &en vara sa att
forandringar pa den snévare marknaden ger upphov till effekter inom
andra delar av det industriella systemet. | mejeribranschen & detta
mycket tydligt. For att tillverka och sdja farskmjolk pa ett
kostnadseffektivt sitt maste den Gverblivna mjdlken foradlas och tas
till vara pa nagot sétt. Darfor ar till exempel osttillverkningen mycket
viktig for foretaget totala verksamhet och for foretagets mojlighet att
agera. Inom mejeribranschen & konkurrenssituationen olika for
delmarknaderna for ost respektive féarskmjolk. | det forra fallet &
marknaden nationell och vissa av konkurrenterna samverkar i
marknadsféring och utrymmet for utlandska foretag & storre.
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Betraffande farskmjolk & konkurrensen lokal eller regional. Det kan
till exempel finnas majligheter att finansiera den hardare konkurrensen
pa en delmarknad med hjdp av lénsamhet upparbetad pad mindre
konkurrensutsatta marknader. N&r konsekvenser av ett forvarv skall
bedomas & det relevant att &ven inkludera den typen av
beroendeforhallanden mellan olika delmarknader (eller kundsegment).

Konkurrenssituationen inom frukt paverkas pa samma sitt av
konkurrensen inom gront. Dessutom berdr konkurrensen inte bara de
direkta konkurrenterna utan det finns &ven en konkurrens mellan de
etablerade blocken i sin helhet. Frukt importeras i storre utstrackning
an gronsaker men det finns till exempel samordningsvinster vad géller
transporter lagring med mera att géra mellan de bada segmenten.
Forutsdttningarna for agerandet inom frukt och gront & alltsa
relaterade till varandra.

Nér fusionen mellan Alcro och Beckers beddmdes angavs
konsumentfarg som den relevanta marknaden. Marknaden for
konsumentfarg & dock pd manga sétt relaterad till marknaden for farg
till yrkesmdleri. FOretagens agerande inom det ena omradet kan fa
direkta konsekvenser for verksamheten inom det andra omradet, till
exempel vad gdller utvecklingen av nya produkter. Yrkesmalare stéller
mycket hoga krav pa produkterna och har vanligen starka preferenser
for ett speciellt mérke. Samtidigt & detta en mer industriell marknad
dar professionella kopare och séljare méts och dar storre maleriforetag
centralt samordnar inkép och darfor i storre utstréckning kan véja att
kopa utifran pris. Konkurrensen och prispressen pa detta omrade & mer
pataglig an pa delmarknaden for konsumentfarg.

Den relevanta marknaden i samband med Svedalas kdp av Skega
definierades, till skillnad frén flera av de andra relaterade drendena,
relativt vitt eftersom dels produkter fran relaterade industrier
(stdlinfordringar) och dels kundsegment vars behov var olikartade
inkluderades. Inom den vida marknadsdefinitionen framstar inte
enskilda foretag som lika dominerande men andock kan ett férvarv leda
till att situationen for en enskild bransch (till exempel gruvindustrin)
dramatiskt fordndras genom foérvarvet. Att tillverka och sdja
infodringar till gruvindustrin respektive till sten- och grusindustrin &
tva olika situationer. Dessutom var Skegas verksamhet inom grus- och
stenindustrin  relativt sett mycket begransad. Trellex agerande i
tillverkningen och férsdjningen av siktar till sten- och grusindustrin
paverkade inte direkt deras och Skegas agerande inom gruvindustrin.
Svedala har &ven integrerat vertikalt genom att képa maskintillverkare
(vilka kan utrustas med Trellex infordringar redan vid leverans till
kund) och arbetar darigenom i riktning mot att integrera systemet for
malning och siktning. Om syftet med avgransningen varit att komma
nédra den marknad dér faktiska drag och motdrag gjordes och dér
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aktorerna direkt konkurrerade med varandra hade en avgransning av
marknaden till infodringar for gruvindustrin varit mer l[amplig men i
dettafall valdes den vidare marknadsdefinitionen.

Diskussionen ovan har visat att bade den sndva och den vida
relevanta marknadsdefinitionen & behaftad med svagheter. En snav
definition riskerar att bortse fran effekter inom andra deler av ett
industriellt system eller inom andra angrénsande marknader medan en
vid definition riskerar att bortse fran konsekvenser pa olika delmark-
nader som kan vara av en annan karaktér an for den vidare definierade
marknaden.

En slutsats som kan dras utifran den diskussion som forts ovan &r att
det krévs att den relevanta marknaden avgransas mycket snavt om den
direkta interaktionen mellan konkurrenterna skall vara mgjlig att
analysera. Det & dock viktigt att notera att analysen bdr behandla
huruvida ett forvarv kan leda till 6kad marknadsmakt och hdmmad
konkurrens inom bade 1) det som definierats som relevant marknad och
2) inom andra, till den relevanta marknaden relaterade, marknader. | de
studerade forvarvsarenden har detta skett i nagra av bedomningarna;
Saba Tradings forvarv bedomdes mot bakgrund av effekterna pa
dagligvarumarknaden, och Alcro-Beckers mot bakgrund av forhall-
andena pa yrkesmdlerimarknaden. Detta uppméarksammades ocksa i
forarbetena till 1993 ars forvarvsregler i storre utstrackning an i
forvarvsreglerna fran 1982, vilket kommer att framga av diskussionen i
det féljande.

6.1.2 Dominerande stallning

De strukturella forutsdttningarna som paverkas genom forvarv ar i
forsta hand koncentrationsgraden i branschen. Samtliga studerade
branscher var vid tidpunkten for forvarven koncentrerade och
forvarven innebar eller skulle ha inneburit att koncentrationen tkade
ytterligare. En 6kad koncentration uppkommer om antalet verksamma
foretag minskar samtidigt som enskilda féretags andel av marknaden
Okar. Det finns inga direkta, icke tvetydiga, métt pa nar koncentra-
tionsgraden i branschen &r skadlig respektive ndr den ar positiv (&ven
om vissa "tumregler” brukar anvandas). Ett sadant métt kréver forst
och framst att man vet vilken malséittning som & dverordnad andra
mal séttningar vad galler branschutveckling.

Nér det galler bedémningen av féretagens dominerande stallning
angavs i forarbetena till 1982 ars lag att foretagens relativa marknads-
andelar samt graden av beroende mellan foretagen pa den relevanta
marknaden bor utgora grunden for denna bedémning. 1993 &rs lag och
dess forarbeten ger en ytterligare precisering av de tva bedomnings-
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grunderna genom att praxis inom EU anvands vilken definierar rikt-
vérden fér markandsandelarna (under 30 % ingen dominans, dver 40 %
tyder pd dominans, minst 50 procent skapar en presumtion for
dominans och en marknadsandel dver 65 procent gor denna presumtion
nastan omdjlig att kullkastd). Andra faktorer véags ocksa in i
bedémningen, till exempel marknadsandelens relativa storlek,
finansiell stryka, intradeshinder till marknaden, tillgang till insatsvaror,
patent och andra immateriella réattigheter, teknologi och annan
kunskapsmassig overlégsenhet. Ett generellt argument for att inkludera
fler faktorer &n enbart marknadsandelen i beddmningen & att 6kad
koncentration som foljer av ett forvarv i sig inte leder till Okat
inflytande pa marknaden. Om déaremot koncentrationen samtidigt
innebér 6kade mojligheter att utdva marknadsmakt och om koncen-
trationen Okar samtidigt som andra hinder byggs upp blir resultatet
dock en icke effektiv, eller en mindre effektiv, konkurrens. Vertikal
integration kan vara ett exempel pa ett sadant hinder som utvecklas
eller forstarks genom dkad koncentration.

De beddmningar som gjordes av féretagens dominerande stallning
till foljd av forvarven sammanfattas i nedanstdende tabell.
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Tabell 6.1 Bedomning och argumentation foér dominerade stallning i de
fyrafallen
FORVARV: KF/SABA |BEDC")MNING: JA

Risk for dominans eftersom marknadsandel en skulle bli 46 % och den
storste konkurrenten hade 28 % medan de dvriga konkurrenterna var relativt
sma.
Integrationen och blockstrukturen 6kade koncentrationen och majligheten
till marknadsmakt.
Forhallandenakring inkop av den sa kallade panelfrukten dkade méjligheten
for Saba att styra marknaden.

FORVARV: Alcro/Becker |[BEDOMNING: JA

Alcro-Becker hade 45-50 % marknadsandel. Den storste konkurrenten hade

mindre an halften sa stor andel och i dvrigt fanns det inga konkurrenter som

hade mer @n 10 % av marknaden vilket innebar att marknadsandelen gav

foretaget en stark stéllning pa marknaden.

Bindningar inom detaljistkedjorna och kedjornas marknadsposition gav den

storste tillverkaren fordelar vilket forstérkte foretagets marknadsstallning.
FORVARV: Arla/Gefleorten. |[BEDOMNING: NEJ

Arla hade stora marknadsandelar bade pa andelen invagd mjolk (58 %) och
pa marknader for enskilda produkter medan konkurrenterna hade omkring
6-8 % av marknaden. Arla ansags darfor ha en dominerande stallning.
Avregleringen ansgs ge mdjlighet till konkurrens vilken tidigare inte
forekommit mellan Arla och Gefleorten.

FORVARV: Svedala/Skega | BEDOMNING: NEJ

- Parterna bedd mdes tillsammans erhdlla en marknadsandel p& 20 % varfor
de g ansags ha en dominerande stélIning.
Om en snévare avgransning av marknaden anvants bedd mdes den totala

marknadsandelen till 80% vilket skulle ge parterna en dominerande
stéllning men denna skulle inte vara hdmmande.

| manga av beddémningarna har inte marknadsandelen i sig setts som ett
skal for att anse att ett forvarv kommer att leda till att foretaget far en
dominerande stélning. Endast i fallet Arla och Gefleorten bedomdes
foretaget ha en dominerande stallning enbart med utgangspunkt i
fOretagets relativa marknadsandelar. | en bransch med asymmetrisk
koncentration, det vill siga nér skillnaderna mellan den dominerande
aktoren och de ovriga konkurrenternas marknadsandelar & mycket
stora, & det viktigare att den dominerande aktorens marknadsandel
tillméts storre betydelse an i branscher med en mer symmetrisk
koncentration.

Arlahade 58 % av all invagd mjolk (invagd mjolk &r ett bristfaligt,
men tillgangligt, métt pd marknadsandel och far betraktas som en grov
approximation). Assymetrin mellan de olika mejeriforetagen var
mycket stor. Arlas storsta konkurrent hade endast drygt atta procent av
invagningen och om de nio storsta konkurrenternas andelar slogs ihop
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s& hade de endast drygt 34 % av invagningen. Arla var med andra ord
dominerande pa den svenska marknaden (dven om de regionala
skillnaderna var stora pd grund av den traditionella regionaa
uppdelningen av mejerimarknaden). Denna andel var i sig tillrécklig
for att foretaget skulle bedomas ha en dominerande stélining. Den
dominerande stéllningen var ett faktum oberoende av om férvarvet av
Gefleorten genomfordes eller inte.

Det fanns inget foretag i de andra branscherna som ensamt var sa
dominerande som Arla var i mejeribranschen. | farg- , frukt och gront
respektive lining var det nagra fa foretag som dominerade respektive
marknad och dérutdver fanns det ett antal mindre foretag. | frukt- och
grontbranschen hade tva av foretagen (Saba och ICA) vardera narmare
30 % medan KF hade 12 %. Ovriga delade pa den resterande delen av
marknaden. Detsamma gédller for fargbranschen; Alcro hade 30 % av
markanden for konsumentfarg medan Beckers och Nordsj6 hade 20 %
vardera. Foretagen motte varandra och konkurrerade bade pa
marknaden for yrkesmdleri och pa konsumentmarknaden. Dessutom
fanns ett flertal mindre aktorer som ocksa kunde forstarka
konkurrenstrycket. | liningbranschen var de tva foretagen som slogs
samman de enda som fanns pd marknaden for kvarninfordringar i
gummi.

Forutom i lining och mejeribranschen har graden av vertikal
integration, vid sidan om foretagens starka marknadspositioner, legat
till grund for beddmningen om huruvida forvéarvet leder till en
dominerande stélining eller inte. Starkast var dessa bindningar inom
frukt- och grontbranschen. Butikerna kopte i stor utstrackning fran de
“egna’ grossisterna, inom blocken. Fristdende leveranttrer inriktade
sig pa kompletteringsleveranser, i forsta hand till storre butiker, eller
leveranser till butiker utanfor blocken. Detta utgjorde i sig det
antagligen viktigaste etableringshindret i branschen vid tidpunkten for
forvarvet. Inom fargbranschen var den vertikala integrationen i vissa
avseenden svagare an inom frukt och gront men &ndock av stor
betydelse for mojligheten att distribuera produkterna. Nya tillverkare
eller mindre expanderande tillverkare kunde antingen komma in som
komplement i de stora kedjornas butiker, bygga upp ett eget nédt av
aerforsdljare, starta egna butiker eller forstka introducera sina varor
n&gon annan vag (stormarknader, direktforsajning, etc). Ingen av dessa
vagar var enkel.

Storleken var ocksd i sig en viktig konkurrensfordel inom béde farg
samt frukt och gront. Dels darfor att det gav en dkad mdjlighet till
effektiv produktion (férg) eller distribution (frukt och gront) och dels
genom mdjligheterna att inom samma foretag | &ttare tillhandahalla ett
brett sortiment. Inom frukt och grént anses det att storleken framst &r
en fordel pa inkopsmarknaderna (transoceana transporter till Sverige
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och plats i fruktpanelerna). Nar sddana fordelar hanger samman med
marknadsandelen och foretagets storlek bor detta saledes ocksa kunna
paverka bedomningen av dominerande stallning.

Den vertikala integration som finns i liningbranschen till foljd av
Svedalas kop av maskintillverkare inkluderades inte i Konkurrens-
verkets beddmning av fallet men &ven i denna bransch &r integrationen
av betydelse for konkurrensen. Graden av vertikal integration och
storlek kan teoretiskt beskrivas som ett mobilitetshinder som forsvarar
for konkurrenterna att agera pa den marknad som det dominerande
foretaget finns pa. Det framgar inte i domskalen att andra mobilitets-
hinder ansetts vara av betydelse for foretagens stallning pa den
relevanta marknaden. Det & emellertid ett antal andra faktorer som
anses ge upphov till mobilitetshinder i branschen. Som exempel kan
forsknings- och utvecklingsintensiteten i liningbranschen ndmnas.

En dlutsats som kan dras & att mobilitetshinder, vid sidan om
foretagets relativa marknadsandelar, & av vésentlig betydelse for
bedémningen av ett foretags dominerande stallning pa den relevanta
marknaden. Om koncentrationen & symmetrisk men mobilitetshindren
& hoga &r risken att foretagen agerar i samforstand med varandra. De
konkurrenter som kan utmana varandra och bidra till en intensiv
konkurrens vdjer att samordna sitt agerande och undviker dérigenom
konkurrensen. | fargbranschen tyder till exempel det relativt sett hdga
priset pa ett sddant agerande och i frukt och grontbranschen ser inte
ICA och Saba varandra som fiender utan accepterar varandra. |
liningbranschen, dar koncentrationen var symmetrisk men hotet om nya
etableringar var litet (det vill sdga foretagen hade ingen glédje av
eventuella mobilitetshinder), konkurrerade fOretagen déremot intensivt
med varandra. En annan sSlutsats som darfor kan dras & att om
koncentrationen & symmetrisk, det finns konkurrenter men mobilitets-
hindren & hoga, kan tva foretags sammanlagda position utnyttjas for
att utdva marknadsmakt. Det & darfor rimligt att mobilitetshindrens
betydel se for foretagens dominans eller marknadsmakt och mgjligheten
for tva foretag att tillsammans dominera en marknad far en mer
framtréadande roll i framtida réttspraxis och forarbeten.

6.2 Effekter av forvarven respektive icke
forvéarvet

De effekter av forvarven/icke forvarven som skall diskuteras i det
foljande & dels de for konkurrensens effektivitet hdmmande effekter
som ansags, respektive inte ansags, vara tillrackligt stora for att tilldta
respektive hava forvarven, dels betydelsen av forvarvens effekter ur
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allméan synpunkt. Av de studerade forvarvsarendena bedomdes Sabas
forvarv av KF:s frukt och grontverksamhet samt Arlas forvarv av
Gefleorten innebédra en dominans som hammade effektiv konkurrens
samt att detta ocksa var skadligt fran allman synpunkt. NO héavdade att
samgaendet mellan Alcro och Beckers ocksa innebar att konkurrensen
skulle hammas men fick g stdd for dettai Marknadsdomstolens dom. |
liningbranschen gjorde Konkurrensverket bedomningen att forvarvet
inte skulle skapa eller forstérka en dominerande stéllning som skulle
hédmma konkurrensen. | det foljande skall konkurrenssituationen ett
antal ar efter forvarvsarendena jamforas med bedémningarna.

6.2.1 Dominans som hammar effektiv konkurrens

For att dominansen till foljd av ett forvarv skall vara att anse som
skadlig for konkurrensen enligt 1982 ars konkurrenslag skall den leda
till negativa effekter pa prisbildningen, effektiviteten och for annan
naringsutdvares verksamhet. Aven om alla forvarvsarenden, utom
forvarvet av Skega, bedomts utifrén 1982 ars lag kommer aven de
bedomningsgrunder som anges for 1993 &s lag att inkluderas i
analysen. Detta for att erhdllainsikter av betydelse for utvarderingen av
1993 ars regler om forvarvskontroll. | forarbetena angavs ett antal
faktorer som tillsasmmans med de tre ovan namnda faktorerna var av
betydelse for att beddma konkurrenstrycket i en bransch vilka kommer
att inkluderas i analysen nedan.

1. Potentiella och utlandska konkurrenter pa den relevanta
mar knden

En viktig fréga for bedomningen av konkurrensens effekter ar vilka
konkurrenter som skall anses finnas pa den relevanta marknaden och
vara av betydelse for konkurrensens effektivitet. Det ar lattare att
faststélla vilka de faktiska konkurrenterna & medan beddémningen av
bade de potentiella konkurrenternas och de utlandska konkurrenternas
betydelse for konkurrensen kan vara mer problematisk. Ett vanligt
anfort argument for forvarven var att den minskning av antalet svenska
konkurrenter som blev foljden av forvarvet kompenserades av hotet om
potentiell konkurrens. Det & darfor av intresse att faststdlla nér
potentiella konkurrenter kan anses utgora ett redllt "hot” och nédr nya
etableringar &r att betrakta som osannolika. | detta sammanhang & bade
de svenska foretagens stdllning pa marknaden, existerande
etableringshinder samt marknadens attraktivitet av betydelse for
beddmningen.
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Den argumentation som fordes i samband med att forvarvsarendena
behandlades i Marknadsdomstolen sammanfattas nedan. Argumenten
som presenteras i tabellen & hamtade fran argumentationen och inte
enbart fran domskalen som anfordes, eftersom Marknadsdomstolen
framst hade att ta stéllningen till de tre effektivitetskriterierna som
angavs i 1982 &r regler. | forarbetena till 1993 &rs regler poangteras
tydligt att fragan om potentiella och utlandska konkurrenters framtida
etablering pa den relevanta marknaden kan vara av betydelse for
konkurrenstrycket i branschen.

Ofta var hotet om nya etableringar kopplat till férvantningen om att
utldndska konkurrenter inom en snar framtid kunde forvéntas etablera
verksamhet i Sverige. Ett argument for detta var att den europeiska
integrationen skulle komma att reducera de hinder som tidigare hallit
de utlandska konkurrenterna borta fran den svenska marknaden. | detta
sammanhang bor det dock poangteras att vid sidan om de politiskt
inducerade hinder som monteras ned i och med inforandet av en
gemensam marknad sa finns det &en marknadsinducerade och sa
kallade naturliga hinder for en etablering (jfr Bonnedahl 1997,
Bengtsson & Bonnedahl 1993). | forarbetena till 1993 ars lag anges
ocksa att det &r viktigt att ta hansyn till rattsiga eller andra hinder for
intraden pa marknaden. Geografiskt avstand &r till exempel ett sidant
naturligt hinder for 6kad internationell integration av betydelse for
konkurrensen i mejeribranschen (vad géller vissa av produkterna).

Aven kulturellt relaterade hinder kan i viss utstrackning beskrivas
som naturliga och till dessa hor konsumenternas |ojalitet mot nationella
produkter eller de preferenser for vissa produkttyper som &r nationellt
bundna. Att féretag som Alcro, Beckers och Nordg¢ varit de
huvudsakliga féargleverantorerna under lang tid innebar att kunden
utvecklat en koptrohet och sadana preferenser som kan utgora ett
etableringshinder for utléndska konkurrenter. Den starka stéllning som
foretagen dessutom har pa den svenska marknaden forstérker deras
makt i forhdllande till kunderna pa den svenska marknaden. Den
vertikala integrationen mellan tillverkare, grossister och detaljister
inom féargbranschen, och motsvarande inom frukt och gront &r, vilket
tidigare namnts, ett vasentligt etableringshinder for potentiella
etablerare.
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Tabell 6.2: Argument for och emot forvarvet utifran hotet om potentiell
och utléndsk konkurrens

FOR ARGUMENT FOR ARGUMENT MOT
VARV
Saba/ Den internationella Forvarvet leder till endast tva
KF konkurrensen férvantas oka. grupperingar pa den svenska
Konkurrensen okar eftersom marknaden, konkurrenstrycket
KF 6ppnas for fler minskar.
leverantOrer.
Alcro/ Intrdden av nya etablerare Starkt konkurrenstryck pa
Becker forsvéras av kedjestrukturen exportmarknader hade kunnat
och av mérkestrohet dock uppvéaga bristen painhemsk
inte tillrackligt for skadlig konkurrens som kan folja av
verkan forvarvet, ett sadant tryck
Betydelsefull férsdljning av saknades dock.
farg sker genom andra Foretaget kan i viss
kanadler. utstréckning agera utan att ta
De konkurrenshammande hénsyn till reaktioner fran
faktorernavad géller potentiella konkurrenter.
importkonkurrens foreligger
oberoende av forvérvet.
Det finns betydel sefull
faktisk och potentiell
konkurrens frén andra
foretag bade utlandska och
inhemska.
Arlal Inhemsk konkurrens fanns Liten importkonkurrens att
Gefle- inte innan forvarvet och vanta pa den relevanta
orten forvarvet skulle darfor inte marknaden pa grund av att det
paverka den inhemska ar frdgan om farskvaror och pa
konkurrensen. grund av transportproblemen.
Arlaméste hatillracklig Om mejerier vill gd samman
storlek for att pa en 6ppnare med utlandska mejerier & det
marknad effektivare kunna viktigt att olika mejerier kan
konkurrera med utlandska kommai fréga.
foretag. Sannolikheten for
nyetableringar & mycket liten
Svedala|- Potentiell konkurrens behandlades € eftersom férvarvet inte
/Skega bedd mdes innebéra att en dominerande stallning uppkom eller

forstarktes.

Till detta bor ocksa fogas en beddmning av den svenska marknadens
attraktionskraft vilket ar kopplat till den i forarbetenatill 1993 &r regler
angivna betydelsen som skall laggas vid utvecklingen av tillgang och
efterfragan. Sverige &, i internationella sammanhang, en liten
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marknad. FOr att det skall anses som attraktivt for utlandska aktorer att
etablera sig pa den svenska marknaden maste vinstpotentialen vara
stérre an kostnaderna for att till exempel anpassa produkten efter
svenska forhallanden. Risken med etableringen maste ocksa bedomas
som rimlig i forhallande till den potentiella |onsamheten. Om produk-
ten &r sadan att graden av kundanpassning ar hog dkar kostnaderna vid
en eventuell etablering. Ett exempel &r att servicegraden i forsaljningen
av liningprodukter forutsétter lokal representation eller att svenska
konsumenter har annorlunda bedémningar av hur méttad olika farger
skall varajamfort med en del andra utléndska marknader. Den svenska
marknadens attraktivitet maste aven stdllas i relation till andra
nationella marknaders attraktivitet. Om efterfragan gér ned i vissa
lander kan incitamenten att expanderai andra lander dka och pa sa satt
kan den svenska marknadens attraktivitet variera i takt med
forhdllanden i andralander.

En delvis annorlunda beddmning & nér existerande utldndska
foretag skall anses vara konkurrenter pa en specifik relevant marknad.
Om Valios forsdljning av yoghurt i Sverige tas som exempel sa kan den
bade beskrivas som ett sitt for Arla att skapa konkurrensfordelar
relativt de dvriga svenska mejerierna snarare &n som en faktisk
etablering av en utldndsk konkurrent. Samma resonemang kan foras om
det franska foretaget Sodials verksamhet i Sverige. Arlas tidigare (till
och med 1997) tillverkning och forsdljning av Sodials Y oplait yoghurt i
Sverige kan ses som ett exempel pa hur en utlandsk konkurrent
visserligen etableras pad marknaden, men pa ett sitt som ger ett
mejeriforetag, i detta fall Arla, en konkurrensfordel gentemot andra
svenska mejeriforetag. | detta perspektiv ar det inte fragan om nagon
reell konkurrens gentemot Arla. Exemplet Sodial och utvecklingen
under 1997 visar emellertid att &ven denna form av etablering kan bli
betydelsefull om samarbetet upphdr. Varuméarket kan da vara vé
etablerat pa den svenska marknaden men plétsligt utan varde for den
tidigare svenska samarbetspartnern. Denna typ av samarbeten kan alltsa
innebara bade att den potentiella konkurrensen minskar och att den pa
langre skt Okar. Den framsta utlandska konkurrensen for de olika
mejeriprodukterna & dock importkonkurrens via féretag som Valio,
Danone och Unilever. Inom férgbranschen har flera av de svenska
tillverkarna kopts av utlandska foretag som pa sa sétt etablerat sig i
Sverige aven om de inte ndévandigtvis sdljer under egna varumérken.

Genom att nya mérken importeras kan de svenska foretagen pressas
att rationalisera verksamheten och att sanka priset. | den bemérkelsen
bidrar importen till ett 6kat konkurrenstryck lika val som en utl&ndsk
etablering skulle kunna gora det. Daremot, om utgangspunkten tasi det
resonemang som férdes om lokala miljoers betydelse for utvecklingen
och innovationskraften i en bransch, krévs det att de utldndska
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foretagen etablerar strategiskt viktiga funktioner inom landet och
agerar i syfte att bygga upp en verksamhet som inkluderar annat an
endast export till Sverige for att innovationskraften inom branschen
skall oka. | de studerade branscherna finns bade exempel pa
etableringar som inkluderat andra dimensioner &n endast export och
exempel dér de utldndska konkurrenterna endast har export till Sverige.
Det danska féretaget Fliggers etablering i Sverige genom kdpet av HP
kan tas som ett exempel pa det forstnamnda fallet. De kopte ett foretag
som satsat och satsar pa att bygga upp egna forséljningskanaler inom
landet vilket innebér att de i stérre utstréckning @n andra utldndska
konkurrenter kan anses vara reella konkurrenter pa den relevanta
marknaden. De bidrar till ett 6kat konkurrenstryck i hela det vertikalt
integrerade system som fargbranschen utgor. Ett exempel pa det senare
& det norska Jotuns etablering i Sverige.

Fargbranschen internationaliserades under 1990-talet (senare an vad
man antog under domstolsforhandlingarna) genom att de svenska
foretagen dkade sin export. Redan innan dess hade den internationella
nérvaron i Sverige Okat, men inte genom att helt nya foretag
etablerades och tog upp konkurrensen med de svenska, utan genom att
utléndska intressen i storre utstréackning kopte upp mindre svenska
tillverkare. Detta har i sig inte avsevart okat konkurrenstrycket vad
gdller antal foretag men de foretag som finns har majligen fatt en béttre
bas och en mer langsiktig finansiell styrka. Importkonkurrensen ar av
viss betydelse. Nagra mindre nyetableringar, med sma marknads-
andelar, har ocksa agt rum under senare ar.

Inom frukt och grontbranschen har bland annat ett foretag med
holléndska &agare etablerats under 1990-talet, Direkt Frukt och Gront,
och vuxit sd att man idag &r en av de viktiga fristdende aktorerna. Aven
om foretaget & litet pA marknaden sa representerar de ett delvis nytt
insdag pa den svenska marknaden genom att de via koncernbolag
importerar frukt till Sverige. De blir pd sd sétt oberoende av de
begransningar som till exempel panelsystemet utgor. Det finns flera
exempel pa utlandska eller utlandskt agda foretag som sdjer till/
etablerat sig i Sverige, men Direkt Frukt och Grént &r hittills mest
framgangsrikt. Tva foretagsgrupper utanfor de dominerande blocken
har ocksa vuxit/bildats under aren efter forvarvet.

En dutsats av ovanstdende & att betydelsen av den framtida
potentiella utlandska konkurrensen i alméanhet dverdrivits i samband
med domstolsférhandlingarna. De utldndska inbrytningar som &gt rum
a forhdlandevis marginella. En andra slutsats &r att det & en viktig
skillnad mellan olika typer av etablering av utldndska konkurrenter. |
vissa fall sker etableringen genom att sedan tidigare verksamma
svenska foretag genom avtal, &gande eller pa annat satt ges tillgang till
ett utlandskt foretags sortiment. | andra fall, dock mer sallsynt,
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etablerar sig ett utlandskt foretag i landet och placerar strategiskt
viktiga funktioner har. Bada typerna okar konkurrenstrycket men pa
olika sétt. Importkonkurrensen ger ingen direkt utveckling av den
industriella miljon i landet medan detta kan bli en féljd om den
utl&ndska etableringen &ven omfattar tillverkning och utveckling.

2. Andra aktorers naringsutévande for konkurrenter och i
mellanliggande och slutliga distributionsled

De negativa effekter som kan félja av 6kad koncentration och tkad
dominans till foljd av ett foretagsforvarv kan paverka, inte bara
konkurrenterna pa den relevanta marknaden, utan &ven foretag i
mellanliggande och dlutliga distributionsled. Den negativa effekt som
kan uppsta ar att dessa foretags néringsutévande hammas. | tabellen pa
nésta sida redovisas den argumentation som férdes for och emot
forvarven vad géller dess effekter for konkurrenters och andras
néringsutbvande.

| frukt och gront fordes bade argument fér och emot forvarvet fram
med avseende pa effekterna for annans naringsutdvande. De argument
som fordes fram emot forvarvet var i stor utstrackning kopplade till
bindningen mellan KF och det blivande Saba och att denna bindning
skulle forsvéra for andra att sdja sina produkter till KF. Vid
forhandlingen som foljde efter behandlingen i Marknadsdomstolen
forband sig Saba att motverka att dessa skadliga effekter skulle
uppkomma. Det avtal som sl6ts innebar att Saba dels inte kunde kréva
koptrohet fran KF och dels inte skulle forsoka sténga ute andra foretag
fran marknaden. Avtalet betraktades som en forsakring om att forvarvet
inte skulle leda till en annu fastare och mer integrerad blockstruktur an
vad som varit fallet tidigare. FOretagens respektive insyn i varandra
minskades. Avtalet bidrog till att den fasta blockuppdelhingen
forsvagades vad gdler KF:s detajhandel. Kvar stod dérigenom de
positiva effekterna av forvarvet vilket motiverade att forvérvet
godkéndes.

Ett av de argument som fordes fram for forvarvet var att
blockstrukturen skulle luckras upp. Mot detta kan anforas att Sabas
stédllning pa den relevanta marknaden faktiskt forstarktes. Saba har
emdlertid inte kunnat eller velat utnyttja denna stéllning for att
ytterligare dominera marknaden. Sabas kunder & inte fullstandigt
koptrogna &ven om en del konkurrenter upplever att Saba agerar i den
riktningen. Andra foretag i branschen har vuxit i relation till Saba,
aminstone foretag beldgna i sodra Sverige. Det & framst pa
avsdttningsmarknaden som Saba genom marknadsmakt skulle kunna
stéanga ute andra foretag. Pa importmarknaden & majligheterna till
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detta mindre &en om sddana mojligheter kan finnas vad géller
fruktpanelerna och de transoceana transporterna. Betydelsen av
fruktpaneler och andra samordnade affarer pa den internationella
marknaden tycks emellertid ha minskat négot i betydelse vilket i sin tur
underléttat for en del av de mindre foretagen.

Tabell 6.3 Argument for och emot forvérven vad géller dess effekter for
konkurrenters och andras ndringsutbvandei tre av fallen.

FOR-
VARV

ARGUMENT FOR

ARGUMENT MOT

Saba/
KF

Intensiv konkurrensii
detaljistledet sominte
kommer att hindras av
forvarvet eftersom

detaljisterna har full frihet att|-

véjaleverantor.
Forvérvet innebér en
Oppning av blockstrukturen.

Om inte forvérvet genomfors|-

kommer utrymmet for andra
néringsutbvare att vara litet
till foljd av KF:s
helintegrerade distribution.
Andragrossister skulle inte

beroras eftersom KF:sinkdp |-

frén dessa var obetydlig.

K ooperativa foretag som
tidigare kopt frukt och gront fran
fristdende leveranttrer har
avbrutit inkopen.

De aktuella avtalen innebér att
kooperativa foretag i s stor
utstréackning som majligt skall
ko pasinavaror frén Saba.

Trots Oppningen av blocken
bibehdllsi huvudsak
blockstrukturen inom
dagligvaruhandeln.

De mindre foretagen skulle bli
tvungna att anpassa sig till Saba.
Saba hade en fordel gentemot
konkurrenternagenom insyn i
KF:s (KDAB) verksamhet.

Alcro/B |-

ecker

De konkurrenshammande
faktorernavad géller
detaljisternas svarighet att
foraett fullt sortiment frén
mer an en tillverkare
fordigger oberoende av
forvarvet.

Detaljistledet ansags ha stor
makt att gdlvavéja
leverantdr vilket bland annat
angavs forklara varfor Alcro-
Beckers valde att ha kvar
béda varumarkena.

Arlal
Gefle-
orten

Forvarvet kan f& negativa
praktiska och psykologiska
konsekvenser fér andra aktorer
pa marknaden.

Forsvarar annans
néringsutdvande genom att de

kan tvingas folja Arlas agerande.
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Svedala/ |- Effekter pd annans naringsutdvande behandlades € eftersom
Skega forvarvet inte beddmdes innebéra att en dominerande stallning
uppkom eller forstarktes.

Det finns fortfarande storleksfordelar vad galler frakter och inkdp.
Panelerna stér ofta for mycket storadelar av skorden i vissa lander trots
de avregleringar som genomforts. Aven om Saba officiellt inte skulle
motsétta sig att mindre konkurrenter far plats i olika paneler sa finns
det andra féretag dn Saba som kan motsétta sig detta. Dessutom vill
exportorernaibland inte ha sa manga panelmedlemmar att handla med.
Samarbete inom den transoceana transporten har inte férekommit i
nagon storre utstrackning med undnatag av nagra tillfallen under det
forsta aret efter forvarvet. Detta trots det avtal som Saba och KF
tréffade med Marknadsdomstolen for att forvarvet skulle tilldtas. Saba
Trading har istéllet minskat pa den egna chartringsverksamheten.

Utvecklingen i branschen visar att det varit méjligt att agera och
vaxa for fristdende foretag med inkdpsvolymer som &r relativt sett sma
jamfért med Saba och ICA. Everfresh menar att Sabas forstéarkta
dominans kan ha haft positiva effekter darfor att den utgjort en
drivkraft fér de mindre aktorerna att sbka nya lésningar och nyavagar i
sin verksamhet. Exempel pa detta & nya former av butiksbearbetning
och en okad direktdistribution. Vad géler avsattningsmarknaden
hévdar Saba att KF nu koper mindre fran Saba an vad de tidigare
gjorde fran KF:s importorganisation. Det kan @ven konstateras att de
fria importérerna i sodra Sverige expanderat efter forvarvet. En
anledning kan vara att de efter forvarvet i viss utstrackning overgatt till
direktdistribution och darigenom kringgdr grossistiedet. ICA har
emdlertid expanderat sedan forvarvet och eftersom ICA & starkt
vertikalt integrerad innebér detta en forstérkning av blockstrukturens
marknadsmakt.

En annan effekt som mdjligen kan relateras till férvarvet och som
har betydelse for annans néringsutbvande & KF:s bildande av
farskvarucentraler och att KF i stérre utstréckning an tidigare har
centrala forhandlingar vid valet av leverantérer. Vissa av de fria
importdrerna menar att detta gjort det svarare att sdljatill KF samtidigt
som &ven Saba anser att deras mojlighet att sdlja till KF minskat till
foljd av centralerna. Centraliseringen av leveranttrsavtalen forstarker
aterigen blockstrukturen genom att KF l&ttare kan kontrollera allaled i
den vertikala kedjan. Det & svarare att styra varje enskild detaljist och
deras va av leverantorer &@n att paverka centralt slutna avtal. De
fristéende aktorerna menar ocksa att det & l&tare att komma in i
detaljistledet an att komma in centralt. Samtidigt innebar centrali-
seringen av avtalsforhandlingarna att Saba och de fristaende aktdrerna
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mots i direkt konkurrens med varandra vilket ger KF en potentiellt
starkare forhandlingsposition relativt Saba. KF:s marknadsmakt har
altsd forstarkts genom att de kan utnyttia de fordelar som
blockstrukturen ger bade for att kontrollera inkdpen i detaljistledet
(vilket ger en mgjligheten att utestdnga fristaende aktorer) och att
pressa Saba vad géller deras prestationer (vad géller pris, distribution
etc.) Denna Okade affarsmassighet har blivit mgjligt tack vare forvérvet
eftersom KF efter forvarvet ar betydligt friare att vélja bland de import-
och grossistforetag som finns pa marknaden. KF &ger dock delar av
Saba vilket kan (trots att Saba och KF ¢ anser det) innebédra att
fristéende foretag far svarare att kommain i detaljistledet.

| bade liningbranschen och fargbranschen kan en av de effekter som
beskrevs i frukt och gront branschen ocksd iakttas. Den Okade
koncentrationen som férvarven gett upphov till har tvingat foretagen att
s0ka nya l6sningar i ett forsok att motverka de negativa effekter som
forvarven annars skulle innebéra. | fargbranschen kan det faktum att
agarrelationerna mellan Spektrum och Alcro-Beckers avvecklades i
samband med forvéarvet ses som en positiv effekt. Kedjan har
dérigenom erhdllit en mer galvstandig position i forhallande till till-
verkarna och kan i storre utstrackning an tidigare agera utifran egna
intressen gentemot tillverkarnas intressen.

Den negativa effekt som forvarven direkt fick for andra nérings-
utévare var att deras forhandlingsstyrka i forhallande till tillverkarna
minskade. | liningfallet ser Boliden och LKAB det faktum att det nu
endast finns en leverantdr av gummiinfodringar i Sverige som ett
problem vilket kan fa effekter pa saval prisbildningen som pa
produktutveckligen. P4 samma sétt minskar fargkedjornas férhand-
lingsstyrka nar motparten blir dubbelt sa stark. Sveriges Farghandlares
Riskforbund anser rent alméant att forvarvet inte var bra ur féarg-
handlarnas perspektiv eftersom tva av de viktigast motparterna blev en.
| vilken utstrackning foretaget utnyttjar denna makt &r dock osékert.

De negativa effekterna har emellertid ocksa gett upphov till
motatgarder. LKAB soker nya leverantorer och har i ett forsok att
etablera en fungerande relation med det finska foretaget Teknikum
bidragit till att antalet konkurrenter i Sverige kan komma att 6ka. Detta
kan jamfoéras med Spektrums agerande relativt Scala. Scala har genom
at tillverka ett snavt sortiment som kan brytas i Alcros brytbaser
kommit forbi det etableringshinder som brytsystem och kuldrbehovet
innebér. Spektrum ser utvecklingen som en fordel eftersom de i sina
forhandlingar med Alcro-Beckers har ett aternativ vilket stérker deras
forhandlingsstyrka. Att den vertikala integrationen minskat till f6ljd av
att Spektrumkedjan inte langre har nagon agarméssig bindning till
Alcro och att andra distributionskanaler utvecklats kan gora det enklare
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for de mindre foretagen att na marknaden. | fallet med Arla och
Gefleorten upphévdes forvarvet varfor den inte kan sigas ha fatt négra
negativa effekter for Ovriga foretag. Arla & i kraft av sin
marknadsandel marknadsledare och Arlas prisséttning och utveckling
har naturligtvis en stark paverkan pa de andra foretagen oavsett om
Gefleorten hade forvarvats eller g.

En slutsats som kan dras &r att de satsningar som gjorts i syfte att
hitta nya I6sningar och att motverka de negativa effekter som upp-
kommit till f0ljd av den tkade koncentrationen kan anses vara positiva
effekter av forvarvet. Man bor dock vara medveten om att dessa
satsningar & forhdllandevis sma och inte pa ett enkelt sétt neutraliserar
det som uppleves som negativa effekter. En andra slutsats & att en
forandring i ett starkt integrerat system kan ge upphov till foljdeffekter
vilka kan vara svéra att forutse. For att det skall vara mgjligt att forutse
s&dana forandring maste en forstaelse erhdllas for hur blockstrukturen
och de krafter som verkar inom ramen for denna fungerar samt fér de
fordelar och den marknadsmakt som integrationen ger olika led i
systemet.

3. Prisutvecklingen

En annan effekt av ett forvarv som anses vara hdmmande for en
effektiv konkurrens & om den ¢kade koncentrationen innebér att
foretagen kan skapa ett vinstutrymme genom att sétta ett hdgre pris och
att foretagens vinster av rationalisering inte kommer konsumenternatill
godo. | tabellen pa nasta sida har de argument, kopplade till risken for
en negativ prisutveckling, som i de olika drendena fordes fram i
Marknadsdomstolen ssmmanfattats.

En jamforelse av prisutvecklingen for frukt och gront och olika
konsument- och producentindex visar att KPI for kategorin " gronsaker,
rotsaker, frukt och bér” har 6kat med knappt fyra procent mellan 1990
och 1996 medan KPI for livsmedel minskat med drygt fyra procent.
Ungefér detsamma géller for perioden 1993-1996. 1996 och 1997 har
dock karakteriserats av totalt sett sjunkande priser. Jamfort med KPI
totalt har frukt och gront haft en nagot langsammare prisutveckling
under dren efter forvarvet. EU-effekter (till exempel stigande banan-
priser som gor att index for frukt och gront gar upp) minskar dock
mojligheterna att uttala sig om forvarvets effekter pa priserna. En orsak
till skillnaden mellan KPI for livsmedel jamfort med KPI for frukt och
gront & momssankningen som inte kunde genomforas for frukt och
gront pa samma satt eftersom dessa varugrupper € kan sigas ha ett
normalpris. Paldggen i import-, grossist- och detdljistled har en stor
betydelse for prisutvecklingen vilket & annu en orsak till svarigheten
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att saga nagot om forvarvets priseffekter i olika led utan avancerade
analyser. Dock tycks inte I6nsamheten i branschen ha okat vilket tyder
paatt konkurrenstrycket bibehallits eller okat.

Inom férgbranschen var, vilket konstaterades infér Marknadsdom-
stolen, prisokningen pafarg i producentledet hogre an 6kningen av PP
(producentprisindex) for tillverkade industriprodukter. Ingen djupare
analys av orsakerna till detta hade dock genomforts. FoOretagen
framholl att rdvarupriserna var en starkt bidragande orsak till denna
Okning. Under 1990-talet har denna 6kning mattats av och mellan 1992
och 1996 har PPI for tillverkade industriprodukter 6kat med ungefér en
procentenhet mindre an producentpriserna pa farg. Den kraftigare
prisokningen mattades av ungefér runt 1993/1994. Dérefter har
priserna under nagra & halit ungefar samma okningstakt som PPl for
tillverkade industriprodukter. Detta stammer va 6verens med uppgifter
fran de intervjuade foretagen om prisutvecklingen for ravaror. Det
verkar sdledes finnas ett samband mellan ravarupriser och prisutveck-
lingen pa farg. Om dessa hgjningar varit beréttigade eller inte kan
endast mer avancerade analyser av olika priser avgbra varfor den
diskussionen |amnas dérhan.
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Tabell 6.4 Argument for och emot att farvarven skulle paverka
prisbildningen negativt

FOR- |ARGUMENT FOR ARGUMENT MOT
VARV
Saba/ Konkurrensen i detaljistledet |- Koncentrationen i grossist- och
KF innebér att vinsterna av detaljistleden kan ledatill
forvarvet kommer att komma|  negativa effekter pa
konsumenternatill godo. prishildningen.
Risk att andra foretag utesténgs
vilket sanker konkurrenstrycket.
Mojliga effektivitetsvinster
fortplantasinte till
konsumenterna vid |1agt
konkurrenstryck.
Alcro/ De konkurrenshdmmande Marknaden hade uppvisat en
Beckers| faktorernavad galler brist pa stigande prisutveckling utbver
priskonkurrens foreligger vad som ansdgs motiverat. Risk
oberoende av forvérvet. for oligopolbeteende vid
Foretagens prishojningar & samstémmiga prishdjningar.
beroende av tkade Troligt att foretagen satsar pa
ravarukostnader. produktkonkurrens istéllet for
priskonkurrens.
Arla/ Priskonkurrens &r i stort Priskonkurrens kan bli méjlig
Gefle- utesluten pa grund av till foljd av den forestdende
orten. marknadens reglering och avregleringen
geografiska hinder. En 6kad dominans kan hdmma
prisutvecklingen. Om Arla véxer
sa okar deras forméagatill
skadlig
priskonkurrens/underprisséttning
Negativ prisutveckling att vénta
genom mojlighet till monopol-
prisséttning vilket forstarks av
den |&ga priselasticiteten.
Svedala|-  Prisutvecklingen behandlades g eftersom forvérvet inte beddmdes
/Skega innebéra att en dominerande stallning uppkom eller forstarktes.

Det & dock uppenbart att den i Marknadsdomstolen konstaterade pris-
okningen Over index inte har langsiktigt forvarrats efter forvarvet. Det
misstéankta oligopolistiska prisbeteendet (samtidig hdjning inom
branschen) forklaras inom branschen av ravarupriserna. Strukturen
inom branschen medfor dock troligen att foretagen haller en jamforbar
prisniva som de man uppfattar som sina konkurrenter. Att forvarvet
medfort nagon forsamring i detta avseende & dock svart att héavda
Priskonkurrens i form av lagpriser férekommer inte direkt mellan de
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storre foretagen pa konsumentfarg. Pa yrkesmdleriet & emellertid
prispressen storre. For priskonkurrensen star framst de mindre
foretagen som dock har svart att erhalla tilltrade till marknaden i stor
skala. Priskonkurrensen handlar ocksa framst om vilken detaljistkate-
gori fargen sdljsi.

KPI métt for mjolk, ost och &gg har 6kat med 3,1 % mellan 1990
och 1996 medan KPI for livsmedel minskat med 4,1 % och KPI totalt
har okat med 23,3 %. 1991 genomfdrdes flera stora prishdjningar inom
vissa enskilda produktkategorier vilket gor att prisokningen for
mejeriprodukter efter 1991 uppgédr till en knapp procent. Specifika
produktgrupper uppvisar dock stora variationer. De tre storsta
dryckesmjolkskategorierna har dkat med mellan 5 % och knappt 9 %
under 1990-talet. Kategorin fil har 6kat ndgot mer. Matfett och gradde
minskar avsevart mer an KPI for livsmedel. Ostpriserna har ocksa
siunkit ndgot. Priserna for de minst konkurrensutsatta produkterna,
dryckesmjolkskategorin, & de som stiger mest men &ven hdr & det
utvecklingen under 1991 som & den framsta forklaringen
Momssankningen bidrar naturligtvis till den positiva utvecklingen
under de senaste aren.

Priskonkurrens forekommer idag i viss utstrackning dven pa mjdlk,
nagot som inte var aktuellt vid tidpunkten for forvarvet. Mojligheterna
att ta ut Gverpriser pa dryckesmjolk forefaller saledes begransade, dels
beroende att dessa priser av tradition bevakas av en stark folkopinion,
dels darfor att mojligheterna till konkurrens inom landet har okat.
Stockholmsomradet, med Gavle, som var relevant marknad i
forvarvsarendet & ocksa demografiskt intressanta ut konkurrenssyn-
punkt och det & ocksa dar som flest foretag finns representerade vad
géller farsk dryckesmjdlk.

Att enbart titta pa konsument eller producentpriser for att utréna
effekter av ett foretagsforvarv & naturligtvis ndrmast omajligt eftersom
det i varje bransch finns ett antal faktorer som paverkar priset och dar
eventuellt negativa effekter kopplade till ett specifikt forvarv & svara
at utlasa. Dessutom & den forflutna tiden for kort for att kunna
urskilja nagra langtgdende effekter med undantag for samgaendet
mellan Alcro och Beckers. D&r har prisutvecklingen inte varit positiv
ur konsumentsynpunkt men, som namndes ovan, sa har inte situationen
forvarrats under perioden efter forvarvet. Daremot upplever kunder
inom farg- och liningbranschen att motparten blir starkare och att
alternativen blir farre.

Slutsatsen av diskussionen ar att jamférelser mellan olikaindex inte
pa ett enkelt sitt kan anvandas for att faststdlla en eventuell oskalig
prisokningstakt inom en viss bransch. Det finns altfor manga och
komplexa forhdlanden som kan forklara skillnader vid sidan om
enskilda forvarv inom branschen. Jamforelser med tiden fore och efter



374 Bilaga SOU 1998:98

forvarvet kan dock vara intressant liksom jamforelser mellan
prisutveckling och lénsamhetsutveckling (gf genomfort i denna studie
dock). Mer noggranna analyser av enskilda foretags prisstrategier kan
ocksa vara vardefulla liksom analyser av prisutvecklingen for centrala
ravaror.

4. Effektiviteten och rationaliseringsvinster

En fjéarde effekt som anses hdmma konkurrensen & om koncentrationen
innebér att pressen for foretagen att utvecklas mot att bli mer
kostnadseffektiva och rationella upphdr. | tabellen pa nésta sida
sammanfattas de argument avseende detta som fordes fram vid behand-
lingen av de olika &rendena.

Effektivitetsvinster kan vid sidan om o©kad internationell kon-
kurrenskraft och béttre forutséttningar att beméta utlandsk konkurrens
ses som det huvudsakliga argumentet for forvarv. | samtliga branscher
tyder &ven utvecklingen pa att sidana vinster erhdlits. Saba har
genomfort rationaliseringar inom sin egen ursprungliga struktur och i
de distributionscentraler man tagit 6ver fran KF. Detta har skett dels
genom sammanslagningar men aven genom nedlaggningar pa vissa
orter. Importorganisationerna har bantats och vytterligare kraftiga
rationaliseringar &r att vanta. Sabas leveranser gar i okad utstrackning
mot direktleveranser fran till exempel Holland och man gar aven forbi
grossistledet vid leveranser till detaljisterna i vissa fall. Detta kan ses
som ett behov av att svara pa konkurrensen fran de foretag i sodra
Sverige som bade verkar som importorer och grossister och siljer
direkt pa affarer.

Alcro-Beckers har ocksa genomfért rationaliseringar, framst i
produktionen genom att produkter med korta serier for de respektive
varumérkena nu tillverkas gemensamt. Vid langre serier & inte
rationaliseringspotentialen av samordningen lika stor. Dessutom har
man forsalt olénsamma delverksamheter, investerat i nya bestéllnings-
system och byggt ny fabrik. Utlandssatsningar har genomforts. De stora
foretagen har samtliga i stbrre utstrdckning infort brytning ute i
butikerna vilket gjort att antalet kuldrer att tillverka blir férre. De flesta
fOretag anger &ven att de investerar i miljéanpassning av tillverkningen.
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Tabell 6.5 Argument for och emot att forvérven skulle hdmma
fOretagens effektivisering

FOR- |ARGUMENT FOR ARGUMENT MOT
VARV
Saba/KF|-  Rationaliseringsvinster Koncentrationen och det sénkta
uppstar i den sammanforda konkurrenstrycket i grossistledet
verksamheten. kan ledatill negativa effekter pa
Rationaliseringsvinster effektiviteten.
ansags majliga séval inom
landet som i handeln med
utlandet och transporternatill
Sverige.
Alcro/B |- Man bergknade att Koncentrationen kan innebéra
ecker besparingarnatill foljd av att ndringslivets effektivitet
forvarvet skulle uppgatill 20 h&mmas och riskerna forstarks
miljoner 1988. genom en stagnerad marknad
En potential skulle skapas och stel struktur.
for effektivitetsvinster
genom rationaliseringar pa
langre sikt.
Arlal Rationalisering géllande En 6kad dominans kan ledatill
Gefle anléggningar och transporter att effektiviteten i branschen
orten. & mojliga. hémmas.
Produktspecialisering och De eventuella vinster som kan
samverkan mellan svenska goras & begransade och bor inte
mejerier viktig for att uppna tillmétas nagon betydel se.
stordriftsfordel ar.
Svedala/|-  Effektivitetseffekter behandlades € eftersom forvarvet inte
Skega beddmdes innebara att en dominerande stéllning uppkom eller
forstarktes.

| liningbranschen & det svart att direkt uttala sig om vilka
effektivitetsvinster som uppnatts eftersom foretagen vid tidpunkten for
studien var inne i en fas av samordning mellan verksamheterna. Att
integrera tva foretag innebér under en dvergangsperiod kostnader som
kan uppvéagas av besparingar langre fram. Vad som a&r mgjligt att utl&sa
ar emellertid att tillverkning, férsdjning och produktutveckling
samordnas vilket borde innebdra mojligheter till effektivitetsvinster i
foretaget.

Aven mejerierna har rationaliserat sin verksamhet. Arla genom
nedlaggningar och samordning, Gefleorten likasd. Ovriga foretag ser
ocksa over vad man eventuellt kan gora pa detta omrade. De ckade
satsningarna pa egen produktutveckling & exempel pa okade
kostnader, enligt foretagen framst orsakade av 6kad konkurrens. | vissa
fall ar det |att att se att effektivitetsvinsterna ar en foljd av de olika
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forvarven mellan mejeriforetag men fragan om foretagen skulle ha
genomfort effektiviseringar oavsett forvéarven kvarstar. Utvecklingen i
mejeribranschen tyder pa att sd ar fallet.

En dlutsats som kan dras av beskrivningen ovan & att ett forvarv
ofta leder till kostnadsbesparingar och en 6kad effektivitet. Det som
dock bor beaktas & for det forsta de kostnader som &r foérknippade med
att integrera tva verksamheter. For det andra att vinster som gors
genom en effektivare produktion, distribution etc inte behdver komma
konsumenterna till godo (se tidigare avsnitt om prisutveckling)
atminstone inte i form av kortsiktiga prissankningar. | 1993 & lag &r
det dock de langsiktiga effekterna som skall beaktas. For det tredje kan
rationaliseringarna verka menligt pa foretagens produktutveckling, pa
den mangfald och serviceniva som kunden erhdller etc. (se nasta
avsnitt), for det fjarde finns andra krafter som driver foretagen att bli
mer effektivavid sidan om forvéarv.

5. Tekniskt och ekonomiskt framéatskridande

Till sist anses &ven en effektiv konkurrens hdmmas om koncentrationen
verkar menligt pa foretagens tekniska och ekonomiska framatskridande
(detta fanns med som ett kriterium i 1982 ars lag). De argument som
fors fram for och emot detta i de studerade forvarvsarendena
sammanfattas nedan.

Tabell 6.6 Argument for och emot forvarven med anledning av dess
effekter pa foretagens tekniska och ekonomiska framatskridande.

FOR- |ARGUMENT FOR ARGUMENT MOT

VARV

Saba/KF|-  Oppningi blockstrukturen |- Att koncentrationen i
starker foretagens grossistledet kan ledatill
konkurrenskraft. utvecklingen av handeln

hammas.

Alcro/ |- Foretaget skullefaen béttre |- En 6kad dominans kan ledatill

Beckers bas for produkt- och att utvecklingen i branschen
marknadsutveckling. hémmas.

Arlal - Produktutvecklingsméjlighet

Gefle- er okar, vilket blir allt

orten. viktigare i branschen.

Svedala/ |- Tekniskt och ekonomiskt framétskridande behandlades g eftersom

Skega forvarvet inte bedé mdes innebéra att en dominerande stéllning
uppkom eller forstarktes.
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De branscher som studerats &r, forutom majligen liningbranschen, inte
att betrakta som teknikintensiva branscher. Den tekniska utveckling
som & att vanta kanske framst avser produktionsprocessen och dess
rationalisering. For denna utveckling & det andra branscher och deras
innovationskraft som & av betydelse. Ett forvéarv inom till exempel
fargbranschen behdver inte varken bidra till eller forhindra att den
tekniska utvecklingen i relaterade branscher stimuleras eller hindras i
Sitt arbete att utveckla tekniskt mer avancerade maskiner och
utrustning.

Déremot kan forvarvens ha effekter for foretagens utvecklingskraft i
en vidare bemérkelse. Schumpeters (1934) definierar en innovation
som en kombination av produktionsfaktorer pa ett annorlunda satt
vilket kan resultera i till exempel nya produkter, nya produk-
tionsmetoder, nya avséttningsmarknader och resursmarknader eller nya
organisationsformer inom industrin. Utveckling i den bemérkelsen &r
mojlig att identifiera i de studerade branscherna. Under avsnittet om
forvarvens effekter pa annans naringsutévande gavs exempel pa hur
man inom branschen for frukt och grént sokt nya vagar for import och
forsdjning av produkterna. | fargbranschen och i liningbranschen gavs
exempel pa hur foretagen sokt nya losningar i syfte att reducera den
marknadsmakt som den dominerande aktoren erhdll till foljd av
forvéarvet. | den bemérkelsen var forvarven positiva eftersom den gav
upphov till en forandring och till turbulens som stimulerade
konkurrenterna att soka nya |6sningar. En fraga som dock bor stéllas &r
nar dominansen blir alltfor stor och alltsi kvaver sadana forsok till
nytankande. | de ndmnda fallen kunde Spektrums och LKAB:s storlek
och styrka fungera som motvikt till Alcro-Beckers respektive Svedalas
(Trellex) dominans vilket innebar att foretag som Scala och Teknikum
getts mdjlighet att agera. | mejeribranschen saknas nagot motsvarande.

| en av de studerade branscherna kan dock effekter for féretagens
tekniska utveckling diskuteras. | liningfallet finns en stor oro fran
kundernas sida om att den tekniska utvecklingen kommer att stagnera
efter forvarvet. Denna oro bekréftas i viss utstréckning av den
beskrivning som ges av Skega om den syn och den forsknings- och
utvecklingsstrategi som Svedala i framtiden kommer att agera efter.
Den press som konkurrensen mellan de bada foretagen gav upphov till
har forsvunnit varfor det & mojligt att inrikta sig pa att ta hem
vinsterna av den utveckling som genom &dren genomforts utan att
konkurrenten standigt genom nya produkter undanrjer denna
mojlighet. Foretagsekonomiskt kan detta vara den bésta utvecklingen
bade pa |ang och kort sikt eftersom koncernen kan satsa pa att utveckla
andra segment for framtida vinster genom det kapital som genereras
inom liningverksamheten. FOr kunderna & dock en stagnation i
utvecklingen av liningprodukter negativ.
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Slutsatsen om forvarvens betydelse for tekniskt och ekonomiskt
framatskridande & att detta har olika betydelse och innehdll for
branscher som & teknikintensiva jamfort med sadana som &
distributionsorienterade  (intermediéra). Det & dock tydligt att
forvarven medfort omprévningar av antingen organisation, distribution,
produktion eller produkt hos forvérvande foretag, konkurrenter eller
kunder. Forvéarven och den period av osdkerhet eller turbulens som de
skapar inom en bransch kan med andra ord vara en period ndr nya
l6sningar, nya former eller nya typer av relationer kan prévas pa ett
annat sait @n utan den kritiska héndelse som forvérven innebér.
Déremot kan en stark koncentration motverka majligheterna for nya
former eler |Gsningar att vinna spridning.

6.2.2 Hammande effekter av sérskild betydelse ur
allmén synpunkt

Nér rekvisitet "ur allman synpunkt” behandlas i forarbetena till 1982
ars regler angavs en rad samhallspolitiska hansynstaganden som viktiga
(till exempel sysselsdttning). | forarbetena till 1993 ars regler har
manga av dessa hansynstaganden exkluderats. Det &r framforalt tre
faktorer som fors fram vid beddmningen av vad som &r att anse vara av
betydelse ur allman synpunkt. Det &r att det skall berdra stora delar av
befolkningen, att strukturrationaliseringar inom naringslivet & viktiga
samt att de svenska foretagens internationella konkurrenskraft & av
betydelse. | tabellen pa nasta sida sammanfattas de argument som
fordes fram for och mot férvarven och som kan relateras till rekvisitet
ur alman synpunkt.

Av tabellen framgdr att det, trots att drendena behandlades med
utgangspunkt i 1982 &rs regler for forvarvskontroll, framst & de ovan
namnda kriterierna som anvénts fér beddmningen av om férvarven &
att anse som skadliga ur alméan synpunkt. | det féljande skall darfor
dessa kriterier och effekterna av forvarven med avseende pa kriterierna
diskuteras.

Det forsta kriteriet, att effekterna skall vara av betydelse for en stor
del av befolkningen kan anses ha béring i samtliga fall utom majligen
Svedalas forvarv av Skega. Eftersom frukt och gront, farg och mjolk &r
konsumentprodukter berdrs konsumenterna direkt av forvarven och
darigenom & det fragan om en stor del av befolkningen. De effekter
som har konsekvenser for konsumenterna & framfér allt kopplade till
prisutvecklingen men alla beddmningsgrunder som diskuterades ovan
ar ur ett langsiktigt perspektiv viktiga for hur konsumenternas intressen
tillgodoses. Nér det galler Svedalas kop av Skega ar det svérare att se
hur stor del av befolkningen som berdrs, detta eftersom gummi
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infodringar & industriprodukter och det & svart att faststélla vem som
& slutkonsumenten.

Tabell 6.7 Argument for och emot forvarven med hansyn tagen till vad
som ér av betydelse ur allmén synpunkt

FOR- |ARGUMENT FOR ARGUMENT MOT
VARV
Saba/KF|-  Forvarvet innebér en struk- Forvérvet beror ett ur
turrationalisering eftersom konsumentsynpunkt viktigt
blockstrukturerna 6ppnas. omréade.
Sabas mdl var att bli ett av de|- Forvarvet har ur principiell
konkurrenskraftigaste synpunkt stor betydelse for
foretagen i Europaoch en utvecklingen inom
stark stéllning pa dagligvaruhandeln.
hemmamarknaden sigs som
en forutsdttning.
Alcro/ Forvérvet & en anpassning Svart att se hur forvérvet skulle
Beckers for att skapa dynamik och bidratill 6kad
internationell exportverksamhet.
konkurrenskraft.
Effektivitetsvinsterna skapar
en bas for internationell
expansion.
Arlal Arlamaste hatillracklig Det aktuella forvarvet kan
Gefle- storlek for att pa en Gppnare knappast ha ndgon betydelse for
orten. marknad effektivare kunna Arlas mojlighet att konkurrera
konkurrera med utlandska med utlandska féretag.
foretag och expandera Mojligheten att starka Arlas
internationelIt. internationella konkurrenskraft
uppvégde inte behovet av
inhemsk konkurrens.
Gefleortens motiv till forvarvet
kan inte anses hatillrécklig
betydel se ur allméan synpunkt.
Prishilden och effektiviteten
inom mejerinéringen & av
centralt intresse for
folkhushallet.
Svedald/ |- Betydelsen ur allmén synpunk behandlades g eftersom forvarvet
Skega inte beddmdes innebéra att en dominerande stallning uppkom

eller forstarktes.

Den fokusering som finns i lagen pa konsumenten och dennes intresse
innebér att det finns en risk att andra samhéllsintressen forbises.
Déarmed inte sagt att alla samhéllsintressen &ar att betrakta som
betydelsefulla ur ett konkurrensperspektiv. Det svenska naringdlivet
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bestdr dock av en stor andel foretag som inte & verksamma pa
konsumentmarknader utan pa industriella marknader. Om kedjan fran
tillverkare via andra tillverkare och slutligen till konsument &r 1ang och
som i liningfallet diffus & konsumentperspektivet inte tillrackligt for
en beddémning av forvarvets effekter ur allméan synpunkt. En slutsats
som alltsd kan dras &r att om ett forvarv berdr omraden som sett ur ett
naringslivsperspektiv & av stor betydelse borde ett forvéarv vara att
anse som skadlig ur allmén synpunkt &ven om inte en stor del av den
svenska befolkningen direkt berdrs. | detta sammanhang kan den
teoretiska diskussionen om vad som krévs for att en industrimiljo skall
vara att anse som dynamisk fungera som en fruktbar utgangspunkt (se
SoU 1991:59 bilaga 6)

Nér det gdler beddmningsgrunden att forvarv som leder till en
strukturrationalisering &r att anse som positivt ur alméan synpunkt var
det endast i Saba fallet som detta diskuterades i Marknadsdomstolens
domskal (& ena sidan effektivt & andra sidan statiskt). Strukturrationali-
seringar och foéretagsforvarv & néra forknippade. | vissa fall kan
forvarven vara ett led i pagaende strukturrationaliseringar, i andra fall
en mojlighet att paborja dessa. Ett forvary kan dock i vissa fal enbart
leda till att en statisk struktur forstéarks och darmed forhindrar eller
stoppar  strukturrationaliseringar. Integrationen pa marknaden och
etableringshinder har betydelse for i vilken utstréackning den statiska
situationen bryts eller bevaras. Inom mejeribranschen var forvérvs-
forsoket i sig en del i en pagdende strukturrationalisering eller
strukturell féréndring av branschen medan dettainslag av 6vergripande
strukturférandring saknades i de 6vriga branscherna.

En beddmningsgrund som poangterades i de studerade fallen var
forvarvens effekter pa foretagens internationella konkurrenskraft.
Argumenten utgdr fran ett antagande om att de svenska fOretagen
genom forvarven starker sin stallning internationellt eller erhdller den
styrka som & nddvandig for en internationell expansion. Konkurrensen
skulle med andra ord komma att andra karaktar genom forvéarvet; fran
att ha varit avgransad till den svenska marknaden sa skall konkurrensen
internationaliseras. Det & svart att bedoma om forvarven lett fram till
en s&dan utveckling men erfarenheterna fran de studerade branscherna
visar i vart fall att detta inte kan forvantas intréffa med nagon sorts
automatik. Foérutom att den internationella marknaden &r attraktiv i sig
sa kravs det troligen dven att den svenska marknaden &r stagnerande
eller &minstone inte stadd i kraftig expansion.

Saba ansdg att det var viktigt att ha en stark stéllning pa hemma-
marknaden for att erhdlla starka positioner internationellt. Utveckling-
en efter forvarvet har emellertid inte gett detta resultat. De svenska
fOretagen &r inte aktiva importorer eller grossister i andra lander (mer
an marginellt) och det & en omséttningsmassigt liten utlandsk inbland-
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ning pa den svenska import- och grossistmarknaden. Aven i farg-
branschen var tkad internationell konkurrenskraft ett viktigt argument
for forvarvet. Av utvecklingen efter forvarvet &r det emellertid méjligt
att konstatera att ingen omedelbar internationell expansion foljde av
bildandet av Alcro-Beckers. Pa grund av gynnsam marknad i Sverige sa
fick den internationella expansionen anstd. Okad koncentration var
sdledes inte en garanti for att det nya svenska storforetaget skulle bli
internationellt konkurrenskraftigt eller mer internationellt orienterad an
tidigare. Det krévdes &@ven att de |6nsamhetskalkyler som gjordes
visade att potentialen utomlands dversteg den pa narmare hall.

I mejeribranschen upphévdes forvéarvet trots Arlas argument om att
det var viktigt med en stark stéllning nationellt for konkurrenskraften
internationellt. Av studien & det inte mgjligt att dra slutsatsen att Arlas
internationella konkurrenskraft skulle ha varit béttre om de forvérvat
Gefleorten. Déremot var upphdvandet av afféren mellan Arla och
Gefleorten en mycket tydlig signa om att Arla inte langre kunde
expandera i Sverige genom uppkdp av mindre mejeriforetag.
Ytterligare expansion maste darfor i storre utstrackning komma att ske
internationellt. Férbudet mot foérvarvet var i sig en stimulans till 6kad
internationalisering. Fore forvarvet utgjordes internationaliseringen
framst av export och av samarbetsavtal dar foretag fran olika lander
aog sig att marknadsfora varandras produkter pa den egna hemma-
marknaden. Som exempel kan Arlas tidigare samarbete med Sodial i
forsdjningen av Yoplait ndmnas. Inom mejeribranschen har @ven
Konkurrensverkets agerande for att f& bort samarbeten som anses strida
mot konkurrenslagen haft betydelse, bade rent praktiskt och som signal
for vad som géller for framtiden. Nér de nationella samarbetena blir
svérare att upprétthdla & det naturligt att vanda blickarna mot
nédraliggande utldndska marknader och de foretag som & verksamma
dar.

Forvarvsreglernas roll som signal om vilket beteende som
accepteras respektive inte accepteras kan dven ha haft betydelse i de
Ovriga branscherna. Fargbranschen visar att i stor utstréckning har
utvecklingen sdval fore som efter forvarvet inneburit att fargtill-
verkarna rationaliserat verksamheten genom forvarv eller gétt in i sam-
arbeten fOr att exempelvis underl&tta internationell expansion. Utveck-
lingen forefaller ha accelererat efter forvarvet. Exempel pa senare &r &r
Alcro-Beckers joint venture i Baltikum tillsammans med Tikkurila,
Alcro-Beckers expansion i Finland, utléndska foretag som koper HP
Farg och Tranemo istallet for forvary inom landet och sa vidare.

| liningfallet har inte nagon argumentation forts om forvarvets
effekter for foretagens internationella konkurrenskraft. Dels darfor att
rekvisitet ur allman synpunkt inte behandlades, dels darfér att fore-
tagen redan utvecklat internationell konkurrenskraft. Konkurrensen
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mellan de tva svenska foretagen har haft stor betydelse for den
internationella konkurrenskraft som de bada foretagen har idag. Tva
oberoende och starkt rivaliserande féretag med intensiv forsknings- och
utvecklingsverksamhet har konkurrerat pa den svenska marknaden
under hela branschens historia och med denna som bas éven expanderat
och konkurrerat pa andra marknader runt om i vérlden. Den press som
fOretagen utgjort for varandra har stimulerat foretagen att vara
innovativa och att stka nya lésningar. Nu &r det kvarvarande foretaget
tvungen att stka sig till andra lander (dér man inte har sitt strategiska
centra) for att finna det ” motstand” och den inspiration som konkurrens
kan erbjuda. Det &r naturligtvis svart att uttala sig om vilken betydelse
som detta har for konkurrenskraften pa lang sikt men pa kortare sikt
torde det innebara risk for stagnation.

Den utveckling som kan iakttas i liningbranschen ger anledning att
aterigen resa fragan om det & stolek och den styrka som foljer av
denna eller om det &r innovationskraft och formaga till nytankande som
& att betrakta som en forutsditning for foretags internationella
konkurrenskraft. Av kapitel ett framgick att det finns studier som talar
for att foretagens storlek & av betydelse och andra studier som visar att
innovationskraften & av avgorande betydelse fér foretagens interna-
tionella konkurrenskraft. Om béade storleken och innovationskraften &r
av betydelse blir nasta fraga vilken roll hemmamarknaden spelar for
storleken respektive innovationskraften. Foretag kan véaxa genom
forvarv av saval svenska som utlandska foretag. Slutsatsen ar att det
kanske &r att foredra att expansionen sker utomlands och att en intensiv
konkurrens bibehdlls pa hemmamarknaden for att stimulera foretagen
at bli innovativa och déarigenom konkurrenskraftiga, vilket foljande
citat tyder pa

" En intensiv konkurrens i ndrmiljon fungerar som motor i den
langsiktiga innovations- och fornyelseprocessen...l ett kortsiktigt
perspektiv & det frestande for foretagen inom en bransch att sétta
konkurrensen ur spel... Foretagen Okar déarmed den kortsiktiga | 6nsam-
heten genom minskade kostnader och hojda priser, men till kostnaden
av att dynamiken forsvinner, vilket forsdmrar mojligheterna till att
langsiktigt upprétthalla konkurrenskraften” (SOU 1991:59 Solvells
Bilagatill Konkurrenskommitténs slutbeténkande)
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6.3 Externa forandringsprocessers betydel se
for effekterna

For att beskrivningen av de effekter eller forandringar av konkurrensen
som foljde av forvarven skall bli mer réttvisande maste hansyn aven tas
till de utvecklingsprocesser och férandringar som i Ovrigt paverkat
konkurrensen i branscherna. Forvarven kan inte heller analyseras utan
att hansyn tas till de processer som pagick innan forvarven. | detta
avsnitt skall darfor de forandringsprocesser som pagétt fore och efter
forvarven narmare analyseras. | forsta hand har sddana processer tagits
med som har visat sig ha relevans for den konkurrenssituation som
branschen kdnnetecknas av. | sig & det inte mojligt att klart och tydligt
avgransa en slut- eler starttidpunkt for dylika processer, det & i de
flesta fall mer gradvisa 6vergangar fran en typ av utveckling till en
annan. De "brytpunkter” som aterfinns i figurerna maste darfor tolkas
som att fordndringarna inom branschen under en viss tidsrymd har
andrat karaktér.

I mejeribranschen genomfordes Arlas forvarvsforsok av Gefleorten
vid en tidpunkt da fyra utvecklingstrender pagatt under en tid; se
nedanstaende figur.

R
|

| Fusions, raiordlisaringgr ach nedaggyinger |

| Inemetiondlisgring |

| Sidachs bveartioner I I Av achamegeing |
I

| Smatden parikaiva | Smatdenbyts
v

190 Tid
Figur 6.1: Forandringsprocesser i mejeribranschen fore och efter

forvarvet

v

En forvarvs- och rationaliseringsprocess har pagétt i branschen bade
fore och efter Arlas forsok att forvarva Gefleorten. Mejeribranschen
har en lang historia av stegvisa sammanslagningar och uppkdp bland
mejeriforetagen. Under en forvarvsvdg pa 1970-talet bildades bland
annat Arla som sedan dess varit det dominerande foretaget. Under
slutet av 1980-talet och bdrjan av 1990-talet har Arla férvarvat mindre
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foreningar, Milko i mellannorrland har bildats genom samman-
slagningar, Skanemejerier har fusionerat med Helsingborg och det
mindre Engelholm, NNP har utvidgats mot Angermanland, Norr-
mejerier ar ett resultat av en fusion mellan de nordligaste mejerifore-
tagen, etc. Branschen karaktériseras med andra ord av koncentrations-
tendenser som Gver dren resulterat i att det nu finns ett stort mejeri-
foretag (Arla) och ett fatal mindre mejeriforetag pa den svenska
marknaden tillsammans med nagra mycket sma lokala foretag.
Koncentrationen och rationaliseringarna inom branschen har &gt rum
som en f6ljd av en 6kad efterfragan under 1970-talet vilket stéllde krav
pa en effektivare produktion samt som en foljd av en dkad konkurrens-
utsdttning som under 1990-talet kom tillstdnd i samband med av-
reglering och successiv uppluckring av de tidigare regionalt avgransade
marknaderna.

Aven internationaliseringen inom mejeribranschen pagick fore och
har fortsatt efter forvarvsforsoket. Mojligen kan denna process ha
forandrats nagot till foljd av forvarvsforsoket eftersom Marknads-
domstolens ingripande mot forvérvet ledde till att Arla inte langre
kunde rékna med att véxa genom inhemska uppkdp och dérmed i storre
utstréckning var hanvisad till internationell expansion, vilket diskutera-
des ovan. De yttre forutsdttningarna for branschen har forandrats och
koncentrationen och rationaliseringarna kan, dminstone delvis, for-
klaras med en anpassning av branschstrukturen till dessa forutsétt-
ningar. N&r konkurrensen férandras och blir nationell eller interna-
tionell och nér det blir centralt for foretagens lénsamhet att vara
verksam inom storre omraden an tidigare sa vacks ocksa drivkrafterna
till fusioner och férvarv som kan skapa storre sammanhangande
marknadsomraden. De utlandska foretagens intrade har forstarkt detta.

Vid sidan om de utvecklingsprocesser som ovan beskrivits har aven
ett antal processer pagatt som brots strax efter att forvarvet mellan Arla
och Gefleorten upphéavdes. For det forsta har det statliga stéd- och
bidragssystemet forandrats som ett led i férst avregleringen av
jordbruket och sedan Sveriges harmonisering infér och efter intrédet i
EU. Det & i stor utstrdckning en omreglering men har i vissa
avseenden inneburit en avreglering. Den tidigare granskontrollen och
skyddet fran utlandsk konkurrens géller nu endast for handel utanfor
EU. FOr det andra har samarbetet i forsdljningen och kring gemen-
samma varumérken som tidigare var vanligt férekommande inom
branschen i vissa fall upphért. Som exempel kan ndmnas foretagens
samarbete i Riksost och i forsdljningen av Lét & Lagom. Dessa
forandringar har haft stor inverkan pa konkurrensen i branschen.
Genom att tidigare samarbeten har brutits s3 har foretagen varit
tvungna att sbka sig nya vagar, till exempel vad géller marknads-
foringen av ost, och etablera nya konstellationer fér samarbete som i
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sin tur konkurrerar med andra inhemska foretag. Detta & exempel pa
den utveckling och det framatskridande som pagér i branschen men
som inte & magjligt att se som en effekt av att forvarvet inte genom-
fordes.

Aven pa marknaden for frukt och gront har, p& samma sitt som i
mejeribranschen, ett antal utvecklingsprocesser pagatt Gver tiden.
Dessaillustrerasi figuren nedan.

Fonévet tilléts
| Reiardiszingr ach redléggringer

| Vatikd irtegyation ||| Ferandhinggr | inteyaioneeneret

Riretridesis serd@adie ||| Omegeing Inardionelafretzy i Siige
v

I
>

193 Tid

Figur 6.2: Forandringsprocesser i branschen for frukt och gront

En central process som pagatt sedan 1980-talet &r rationaliseringar och
nedldggningar inom partihandeln med dagligvaror. Denna process
bbrjade redan innan forvarvet var aktuellt men har darefter forstérkts.
Rationaliseringarna innebér forandringar av det vertikala distributions-
systemet i riktning mot férre lagercentraler (och liknande anlégg-
ningar). Det géller bade kolonialvaror och andra dagligvaror. Denna
forandring pagér kontinuerligt inom Saba Trading, |CA-organisationen,
Dagab och KF. En ndgot motsatt utveckling pa farskvaruomrédet, som
dock &ven denna syftar till rationaliseringar, & KFs farskvarucentraler.
For KF:sdel har forandringarna delvis underl&tats av att man sdlde sin
egen grossist och importverksamhet inom frukt- och gront, vilket
namndes tidigare. KF blev i och med férsdjningen friare att galv
organisera detaljhandeln och den egna distributionen utan att ta hansyn
till 16nsamhetskrav inom andra delar av organisationen. Det & dock
inte mojligt att enbart se forvarvet som den faktor som ensamt forklarar
denna utveckling eftersom inforandet av farskvarucentralerna aven &r
en del i en mer langsiktig forandringsprocess.

En néraliggande utvecklingstendens &r att goéra distributionsvagen
och tiden fran grossist/importor till kund kortare. Under 1980-talet var
importdrerna ofta lokaliserade i sodra Sverige, framst till Helsingborgs-
omradet. Denna utveckling har forstarkts och aven inom foretag som
spanner dver flera led, till exempel Saba Trading, sker en liknande
utveckling med direkta kontakter mellan importér och dagligvaru-
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handel. Ovan beskrevs denna utveckling som en effekt av kdpet men
mojligheterna for grossister och importorer att bearbeta butiker har
&ven paverkats av den tekniska utvecklingen.

En utveckling som lénge préglat svensk dagligvaruhandel har varit
den vertikala integrationen, som praktiskt innebér att importorer,
grossister och dagligvarukedjor &r integrerade med varandra. Antingen
genom avtal eller direkt &gande mellan de olika leden. Innan Sabas
forvarv av KF:s frukt- och grontverksamhet fanns tendenser till
ytterligare uppstramning av den vertikala integrationen medan tiden
efter forvarvet snarare har inneburit en viss uppluckring (&ven om
bilden inte & entydig). | vissa avseenden okar arbetsdelningen mellan
de olika leden. Sabas forvarv var ett steg mot att koncentrera
verksamheten inom KF. Affaren mellan KF och Axel Johnson AB vad
géller storkoksbranschen var av liknande karaktér. En annan utveckling
som delvis gér i motsatt riktning & KFsinforande av farskvarucentraler
(det har aven att gora med rationaliseringstendensen som namndes
ovan). Kopet har véasentligt paverkat den beskrivna utvecklings-
processen vilket inte forutsdgs vid tidpunkten for forvarvet. Det ar dock
viktigt att se forvarvet i sitt rétta sammanhang med bade en historia och
en framtid, vilket &ven pdpekatstidigarei kapitlet.

Efter forvéarvet har det svenska EU-medlemskapet sénkt etablerings-
trosklarna for mindre svenska foretag, och i synnerhet for utléandska
foretag som vill driva import/grossistverksamhet i eller till Sverige.
Antalet utlandska aktdrer har Okat efter EU-medlemskapet, en
utveckling som egentligen borjade ungefér samtidigt som forvarvet var
aktuellt, i vantan pa ett medlemskap. Den svenska marknaden kanner i
Okad utstréackning av olika internationella konkurrenters agerande
vilket dock inte alltid betyder att dessa akttrer verkligen & nérvarande
pa marknaden. Aven har paverkar teknik kring kommunikationsmedel
utvecklingen.

De olika panelsystem som finns och har funnits for import fran
vissa lander paverkar den svenska marknaden &ven om deras betydelse
avtagit. En utveckling mot avreglering pa detta omrade borjade runt
1990 da Citrus Marketing Board i Israel upplostes. Efter forvarvet har
utvecklingen fortsatt och det & fa lander som har helt kontrollerad
export. Emellertid sdljs fortfarande stora mangder av dessa landers
frukt via panelerna. Det & dock numera mgjligt att kdpa frukten via
andra kanaler (till exempel EU-marknaden) eller via odlare som star
utanfor panelerna. Totalt sett & det en omreglering av inkdps-
marknaderna genom mindre komplicerade procedurer for intra-EU kop
medan handel med lander utanfor EU har blivit mer kringgérdade av
regler. Ovan beskrevs hur svenska importérer sokt nya végar fér import
och distribution av frukt och gront for att kringga de hinder som den
okade koncentrationen innebar. Denna effekt maste emellertid &ven ses
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som en konsekvens av de nyss beskrivna forandringarna inom panel-
frukten.

Pa marknaden for farg till konsumenter och yrkesmdlare pagar
ocksa olika utvecklingsprocesser som tidsméassigt omger fusionen
mellan Alcro och Beckers.

Fisonentillds
|
Inhamdkafusone, upckdp ach Intemetiondla fusoner, uppkdp ach
raiondisaingay/ inhersk markred raiondisgingay/ intemetiondisarad makned

Kaatraiontill farefcreag Vissnydaieaing

Kosmatmaknedan fagfadkhenddsdomingad Mingked vatikd integration, stéire
oth vetikdt integead buiksenheter
v

v

19%6 Tid
Figur 6.3: Forandringsprocesser i fargbranschen

Sedan 1950-talet har den svenska fargbranschen strukturerats om
genom fusioner/forvarv mellan inhemska foretag. Under den period
som gétt efter fusionen mellan Alcro och Beckers har denna utveckling
fortsatt men i alt stérre utstréckning har internationella partners varit
involverade. Detta gdller dock i forsta hand inom konsument- och
yrkesmdleri medan andra delbranscher redan tidigare internatio-
naliserats, en utveckling som fortsatt. P4 de nordiska marknaderna &r
idag ungefér samma foretag verksamma som en foljd av forvarv éver
nationsgranserna (&ven om deras respektive storlek skiljer sig & mellan
landerna). Aven ickenordiska foretag har varit inblandade i forvarven,
exempelvis dger AKZO Nobel, som & en av valdens storsta
fargtillverkare, Nordsi6 (och Casco). Alcro-Beckers har i sin tur
forvarvat olika foretag runt om i Europa. Att se den Okade
internationaliseringen som en effekt ett Alcro-Becker forvérvet
framstar inte som réttvisande med tanke pa den beskrivna utveckling.
Att vissa divisioner dver tiden internationaliserats innebér att det redan
finns ett etablerat kontaktnét vilket underléttar en internationalisering
av verksamheten inom omradet for konsumentfarg.

Inom detaljhandeln har en utveckling skett mot f&rre men storre
butiker. Etableringen av utlandska byggvaruhus kan ytterligare komma
att forandra strukturen pé detaljhandeln med farg. Aven byggvaruhusen
har dock vanligen en huvudleverantor av farg vilket gor att det finns
likheter i den vertikala integrationen med byggvaruhusen respektive
med fargfackhandeln. En utvecklingstendens som préaglat branschen &r
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okad miljo- och skyddshéansyn (till exempel arbetsférhallanden,
inomhusforhdlanden och natur). Detta har inneburit att en intensiv
utveckling har &gt rum for att forandra produkterna och ersétta
miljofarliga och ohdlsosamma bestandsdelar. Efter forvarvet har
foretagens marknadsforing och profilering blivit starkt miljoinriktade.
Kvalitet & ett nara anknutet omrade som ocksa betonas mycket starkt.
Denna effekt kan snarast hénféras till den utveckling mét okad
miljoengagemang som kan iakttas i manga branscher. Daremot kan
konkurrens stimulera foretagen att intensifiera sina anstréngningar i
syfte att battre an sina konkurrenter agera for miljon men nagra effekter
av forvarven i detta avseende kan inte iakttas.

Konkurrensen pa marknaden & fortfarande relativt begrénsad. De
tre "stora’ varumérkena, Nordsj6, Alcro och Beckers, ar egentligen en
konkurrens mellan tva foretag och de har en mycket stor acceptans for
varandras stélning pad marknaden. Marknaden var dessutom expansiv
under ndgra & i dutet av 1980-talet vilket ocksa bidragit till att
relationerna  mellan konkurrenterna inte har behdvt innebéra
konfrontation. Liksom tidigare forsoker man behdla fackhandels-
prageln pa farg, det vill siga att farg & en komplex produkt som
behbver sdljas av kunniga handlare snarare an en produkt som kan
sdljas med minimalt sdljstod i stora varuhus. Lagpristillverkare har inte
heller haft sarskilt stor framgang pa marknaden. Den vertikala
integrationen har i praktiken minskat Over tiden, dels genom att det
direkta &gandet som Alcro tidigare hade har avvecklats men ocksa
genom att det finns manga fria fargfackhandlare om vilkas inkop
tillverkarna maste konkurrera aktivt. | takt med att andra kanaer
Oppnas sa minskar ocksa betydelsen av farghandelskedjorna. Detta &r
utvecklingsprocesser som far konsekvenser for forvarvets effekter men
de kan inte ses som ett resultat av forvarvet.

Den utveckling som pagétt i liningbranschen illustreras i nedan-
stéende figur. Eftersom forvéarvet genomfordes 1995 & det svart att
beddma utvecklingen efter kopet. Mycket av forandringarna darefter &
kopplat till omstruktureringen inom Svedala, vilken genomférts i syfte
att integrera Skegai koncernen.
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Figur 6.4; Forandringsprocesser inom liningbranschen dver tiden

Tre forandrings- eller utvecklingsprocesser har under en langre tid
pagadtt i branschen innan Svedalas forvarv av Skega &gde rum.
Foretagen har internationaliserats, verksamheten har differentierats och
en intensiv produktutveckling har bedrivits. Nagon koncentrations-
process aterfinns inte i denna bransch eftersom branschen anda fran
borjan varit koncentrerad. Istéllet har foretagen expanderat
internationellt och vid tidpunkten for forvarvet hade bada foretagen
ledande positioner pa den internationella marknaden och en omfattande
etablering genom dotterbolag och édterforsdjare utomlands. Foretagen
har dver tiden differentierat sig fran varandra genom att Svedala ocksa
utvecklat omradet infodringar till siktar for grus- och stenindustrin
medan Skega har koncentrerat sig pa infodringar till gruvindustrin.
Inom detta omréde har det varit en intensiv konkurrens mellan
foretagen.

En tid innan forvarvet paborjade Svedala en medveten strategi som
gick ut pa att genom uppkop verka for en Okad grad av vertikal
integration. Maskintillverkare och infodringstillverkare integrerades
vilket innebér en dvergang till systemforsaljning.

Vid sidan om de forandringsprocesser som direkt kan relateras till
foretagens agerande har dven mer externa forandringar paverkat
foretagen. Gruvbranschens konjunktur forandringar, stal- och gummi-
prisernas forandring & nagra exempel pa sadana externa forandringar.
Dessa forandringar uppvisar emellertid inte nagot entydigt monster
utan svanger 6ver tiden. Den europeiska integrationen har inte heller
haft nagra omvalvande effekter for branschen vilket forklaras av att
foretagen redan uppnétt en hog grad av internationalisering.
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6.4 Forvarvskontroll i relation till andra
regler i konkurrenslagen

Reglerna om foretagsforvarv ror de strukturella betingelserna i en
bransch. Vid sidan om dessa regler finns det andra regler som &
avsedda att reglera foretagens agerande i forhdlande il
konkurrenterna. Konkurrenslagens regler om konkurrensbegrénsande
samarbete (6 8 KL, &ven paragraferna 7-18) dels om missbruk av
dominerande stéllning (19 8) bertr vilken typ av konkurrens som anses
vara negativ for en fungerande konkurrens. Sammantaget skall dessa
lagrum garantera en fungerande konkurrens. | detta avsnitt skall nagra
aspekter av relationerna mellan forvarvskontrollen och ”beteende-
kontrollen” diskuteras. Det & i dels konsekvenserna av samarbete och
synen pa samarbete i koncentrerade branscher och dels kopplingen
mellan forvarvskontrollen bestdmmelserna om missbruk av dominer-
ande stallning.

Négot forenklat kan man saga att reglerna om samarbete &r inriktade
pa foretagens agerande i relation till varandra. Liksom i reglerna for
forvarvskontroll preciseras i 6 8§ reglerna om konkurrensbegransande
samarbete till den relevanta marknaden. Daremot tas € hansyn till
huruvida négot foretag har en dominerande stéllning eller inte. Mejeri-
erna har sedan lénge samarbetat betréffande forsaljningen till riket i sin
helhet av produkter som ost, juice och yoghurt. Det finns for
nérvarande en oro i branschen om hur dessa samarbeten kommer att
beddmas av de konkurrensvérdande myndigheterna. Vissa av sam-
arbetsarrangemangen har redan upphort, till exempel det tidgare sam-
arbetet inom Riksost. Mejerierna i norr har ersatt detta samarbete
genom att bilda NorrOst, vilket tilldtits av Konkurrensverket. Det finns
dock en viss rédsla for hur Konkurrensverket kommer att betrakta
dessa och andra liknande samarbeten framgent. Problemet &r tudelat.

For det forsta kan reglerna leda till att det dominerande foretagets
positioner forstérks. Om till exempel det rikstéckande samarbetet kring
méarken som Bregott och Yoggi inte tilléts blir fragan vem som i en
sadan situation kommer att ta 6ver dessa mérken. Den som koper
varumarket maste ha en viss finansiell styrka samt system for
produktion och distribution som klarar av de kvantiteter som den riks-
omfattande marknaden efterfragar. Det kan da vara naturligt att det
storsta foretaget pd marknaden, Arla, &r det foretag som har de basta
mojligheterna att Gverta varumérkena. Om Arla erhaller/kdper réttig-
heterna till varumarket forsvarar detta dock for de mindre mejerierna
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pa marknaden och en s&dan utveckling skulle ytterligare befasta Arlas
dominerande stéllning.

For det andra & dessa samarbeten historiskt betingade. De uppkom
under en period nér koncentration sags som en onskvard och av staten
uppmuntrad utveckling inom branschen. Mejeribranschen har sedan
dess avreglerats och & pa vag att bli mer marknadsekonomiskt
organiserad samtidigt som ytterligare forandringar sker nér det galler
forutséttningarna for utlandsk konkurrens. Att i denna situation
dessutom bryta upp sedan lénge etablerade samarbeten kan skapa en
rad svarigheter for branschen vars konsekvenser kan komma att bli
motsatta vad lagstiftaren efterstravade. Det & i detta avseende
problematiskt att det saknas regler for hur man skall bryta upp gamla
samarbetsavtal som med nuvarande lagstiftning kan komma att
betraktas som konkurrenshdmmande.

Det finns ocksd en oro for att samarbeten mellan de mindre mejeri-
foretagen skall komma att uppfattas som konkurrensbegrénsande av
Konkurrensverket. Av reglerna i konkurrenslagen framgar emellertid
att samarbeten tillats for mindre foretag genom reglerna om undantag
och gruppundantag (i 8 § och i 17 §8). Exempel pa undantag som har
meddelats enligt 8 8§ ar samarbetet i NorrOst mellan Milko, NNP och
Norrmejerier. Undantag enligt 8 § & mdjligt om avtalet:

bidrar till att forbattra produktionen eller distributionen eller till att
framja tekniskt eller ekonomiskt framatskridande,

tillforsékrar konsumenterna en skdlig andel av den vinst som
dérigenom uppnas,

bara dagger de berdrda foretagen begransningar som & nodvandiga
for att uppnamalet i 1, och

inte ger de berdrda foretagen mojlighet att sdtta konkurrensen ur
spel for en vasentlig del av nyttigheternaii fraga.

| falet med NorrOst fann Konkurrensverket att alla fyra forutsétt-
ningarna var uppfyllda, vilket innebér ett undantag fran 6 § KL.
Konkurrensverket menade att samverkan bor forbéttra forutsatt-
ningarna att konkurrera framgangsrikt med storre och mer resursstarka
foretag i branschen. Konkurrensverket har uttalat att man anser att ett
avtal mellan foretag som tillverkar eller sdljer varor eller tillhanda-
haller tjanster i regel inte begransar konkurrensen pa ett mérkbart sétt
om avtalsparterna och till dem anknutna foretag tillsammans har en
marknadsandel pa den relevanta marknaden som understiger 10 % och
den totala arsomsittningen for envar avtalspart, inklusive till avtals-
parten knutna foretag, inte overstiger 200 miljoner kronor. Om déaremot
“arsomsattningen inte 6verstiger 10 miljoner kronor anser Konkurrens-
verket att foretagen tillsammans kan ha en marknadsandel pa den
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relevanta marknaden om hogst 15 % utan att samarbetet omfattas av
forbudet i 6 8” (dnr 64/94).

De undantag som Konkurrensverket beskriver kan betraktas som ett
forsok, eler en mgjlighet, att paverka strukturen i en bransch. Mindre
foretag kan stérka sin stéllning och béttre konkurrera med dominerande
foretag om man tillats samverka och samverkan blir déarmed en del i att
skapa en effektiv konkurrens snarare an nagot som hammar
konkurrensen.

Né&r Arlas forvérv av Gefleorten domstolsbehandlades diskuterades
att Gefleorten istdlet borde slagits samman med nagot annat
mejeriforetag och att det darigenom skulle skapas en béttre balans pa
marknaden och &ven kunna innebdra béttre méjligheter fér andra
foretag att konkurrera med Arla. Fragan & om ett samarbete eller ett
forvarv mellan foretag som tillsammans har marknadsandelar
understigande 10 % (alternativt 15 %) skulle vara tillrackligt for att
erbjuda Arla ett tillrackligt motstand. Andelen for NorrOst ligger nara
den angivna gransen och ytterligare samarbetspartners skulle inte
kunnaingdi detta samarbete utan att grénsen Gverskreds. En tilldtande
syn pa samarbeten mellan mindre foretag pa en marknad med ett sa
tydligt dominerande foretag skulle kunna underlé&tta tillskapandet av en
effektiv konkurrens. Det skulle ocksa kunna ske snabbare och med
lagre samordningskostnader eftersom samarbetet inte behdver omfatta
hela verksamheten utan kan koncentreras kring vissa strategiska
produkter/produktgrupper eller vissa marknader.

Aven i detaljhandeln & fragan om konkurrenshammande samarbete
central. Detaljhandelns kedjor omfattas av de sa kallade gruppundan-
tagen, savadl dagligvaruhandeln som fackhandeln. Gruppundantagen
bidrar till att blockstrukturen i detaljistledet kan bevaras. Forvarvslagen
syftar daremot till att reducera etableringshindren och stimulera
utvecklingen mot en intensiv konkurrens. Gruppundantagen och
forvarvskontrollen verkar déarfor i delvis skilda riktningar. Liksom i
mejeribranschen & det dock en historisk struktur som i detta fall har
erhdllet ett speciellt erkannande i lagstiftningen.

Kontrollen av marknadsstrukturen, som forvarvskontrollen inriktar
sig pd, och kontrollen av missbruk av dominerande stéllning har
naturliga berdringspunkter. Ett uppkdp dér ett dominerande foretag tar
Over mindre konkurrenter kan komma att granskas av Marknads-
domstolen. Om forvarvet tillats kan beteendet darefter anda bli foremal
for kontroll utifran bestdmmelserna om missbruk av dominerande
stallning. | ett av forvarvsarendena, Sabas kép av KF:s importfunktion,
fordes bland annat argumentet fram att det inte var nédvandigt att
forbjudaforvarvet eftersom eventuella negativa effekter av kopet skulle
vara mojliga att kontrollera med hjdlp av reglerna om missbruk av
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dominerande stéllning. De omraden som specificeras i konkurrenslag-
stiftningen for vad missbruket kan bestai ar att:

direkt eller indirekt patvinga nagon oskaliga inkdps- eller forsalj-
ningspriser eller andra oskaliga afférsvillkor,

begransa produktion, marknader eller teknisk utveckling till nackdel
for konsumenterna,

tilldmpa olika villkor for likvardiga transaktioner, varigenom vissa
handel spartner far en konkurrensnackdel, eller

stalla som villkor for att inga ett avtal att den andra parten dtar sig
ytterligare forpliktelser som varken till sin natur eller enligt
handelsbruk har ndgot samband med féremalet for avtalet.

| ingen av de undersokta branscherna har ndgon sddan granskning &gt
rum. Det avtal som formuleradesi samband med Sabas forvérv av KF:s
frukt och grontverksamhet var ytterligare ett kontrollinstrument for
beteendet i den branschen. Pa flera punkter forband sig Saba att inte
anvanda sig av den maktstélining som forvarvet innebar. Gruppundan-
tagen vad gédller detaljhandelskedjorna gor ocksa att missbrukspara-
grafen far en lite otydligare stéllning och fler beteenden av konkurrens-
hammande karaktar kan tillatas. Dock torde det vara helt uppenbart de
strukturella forutséttningarna for missbruk av dominerande stéalning
finnsi samtliga undersdkta branscher.

6.5 Slutsatser av studien — en
sammanfattning

Ett antal slutsatser har dragits av de resonemang som férts i detta
kapitel. For det forsta kan det konstateras att de &enden som
analyserats i de flesta fall har behandlats pa det sitt som lagen
foreskriver och i enlighet med den teori som finns om konkurrens och
konkurrensens funktion. Slutsatserna som kan relaterar till sadana
beddmningar syftar framst till att poangtera vikten av att vid en analys
av ett forvarvsarende fasta sarskild vikt vid nagra av dessa
beddmningsgrunder. Ett antal slutsatser har &ven dragits som antyder
att reglernaiinte till fullo tar hansyn till de konkurrensférhallanden som
rader och vad som krévs for att en effektiv konkurrens skall kommattill
stand.

Foljande dutsatser kan dras om avgransningen av den relevanta
marknaden och bedomningen av om ett foretag erhdler en dominer-
ande stallning:
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Den relevanta marknaden: Det krévs att den relevanta marknaden
avgransas mycket sndvt om den direkta interaktionen mellan
konkurrenterna skall vara mgjlig att analysera (&ven om anlyserna
dven maste behandla beroendeforhdlanden inom hela det
industriellt systemet; se nésta punkt). Effektiv konkurrens & néra
kopplad till den direkta interaktionen mellan konkurrenter &ven om
indirekt konkurrens dven kan bidra till att gdra konkurrensen
effektiv.

Okad marknadsmakt som hammar konkurrensen: Analysen bor
behandla huruvida ett férvérv kan leda till 6kad marknadsmakt och
hdmmad konkurrens inom 1) det som definierats som relevant
marknad eller 2) inom andra, till den relevanta marknaden
relaterade, marknader. Detta uppméarksammades ocksa i forarbetena
till 1993 &rs forvarvsregler i storre  utstrackning  an i
forvarvsreglerna fran 1982.

Mobilitetshinder &r viktiga for foretagens dominerande stallning:
En dlutsats som kan dras & att mobilitetshinder, vid sidan om
foretagets relativa marknadsandelar, & av vésentlig betydelse for
bedémningen av ett foretags dominerande stallning pa den relevanta
marknaden. | behandlingen av de studerade arendena har hansyn
tagits till graden av vertikal integration och till foretagens storlek.
Déremot har andra mobilitetshinder som grad av forsknings och
utvecklingsintensitet och grad av differentiering inte inkluderats i
analysen. Mobilitetshindren och dess betydel se borde darfor framga
tydligarei tilldmpningen av forvarvsreglerna

Tva foretags sammanlagda dominans; En annan slutsats som darfor
kan dras & att om koncentrationen & symmetrisk, det finns
konkurrenter men mobilitetshindren & hoga, kan tva foretags
sammanlagda position utnyttjas for att utbva marknadsmakt. Det &r
darfor rimligt att mobilitetshindrens betydelse for foretagens
dominans eller marknadsmakt och méjligheten for tva foretag att
tillsammans dominera en marknad far en mer framtradande roll i
framtida réttspraxis och forarbeten.

Foljande slutsatser kan dras om bedémningen av huruvida forvarvets
effekter hdmmar en effektiv konkurrens:

Potentiell och utlandsk konkurrens; En slutsats av analysen &r att
betydelsen av den framtida potentiella och utlandska konkurrensen i
allménhet Gverdrivits i samband med domstolsforhandlingarna. De
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utldndska inbrytningar som &gt rum i de fall som studerats &r
forhdlandevis marginella

Etableringsgraden &r av betydelse: En annan slutsats &r att det &r en
viktig skillnad mellan olika typer av etablering av utlandska
konkurrenter. | vissa fall sker etableringen genom att sedan tidigare
verksamma svenska foretag genom avtal, dgande eller pa annat sétt
ges tillgang till ett utlandskt foretags sortiment. | andra fall, dock
mer sdllsynt, etablerar sig ett utléandskt foretag i landet och placerar
strategiskt viktiga funktioner har. Bada typerna okar konkurrens-
trycket men pa olika sitt. Importkonkurrensen ger ingen direkt
utveckling av den industriellamiljon i landet medan detta kan bli en
foljd om den utlandska etableringen &en omfattar tillverkning och
utveckling.

Konsekvenser for andra naringsutovare: En slutsats som kan dras &r
att de satsningar som gjorts i syfte att hitta nya [6sningar och att
motverka de negativa effekter som uppkommit till foljd av den
Okade koncentrationen kan anses vara positiva effekter av forvarvet.
En forutsdttning for att detta har varit att kunderna haft en
tillrackligt stor forhandlingsstyrka relativt det tillverkande foretaget
och dérigenom haft mojlighet att ”hjélpa fram” nya initiativ. Man
bor dock vara medveten om att dessa satsningar & forhdllandevis
sma och inte pa ett enkelt sétt neutraliserar det som uppleves som
negativa effekter.

| ett integrerat system kan skadliga effekter uppsta i andra delar av
systemet an det som direkt berdrs av forvarvet: En slutsats ar att en
forandring i ett starkt integrerat system kan ge upphov till
foljdeffekter vilka kan vara svara att forutse. For att det skall vara
mojligt att forutse sddana forandring maste en forstael se erhdllas for
det industriella systemet och de krafter som verkar inom ramen for
detta samt for de fordelar och den marknadsmakt som integrationen
ger olikaled i systemet.

Den Okade effektivitetens manga ansikten: En slutsats som kan dras
av beskrivningen ovan &r att ett forvarv ofta leder till kostnads-
besparingar och en 6kad effektivitet. Det som dock bor beaktas &r
for det forsta de kostnader som & forknippade med att integrera tva
verksamheter. FOr det andra att vinster som gors genom en
effektivare produktion, distribution etc inte behOver komma
konsumenterna till godo (se tidigare avsnitt om prisutveckling)
aminstone inte i form av kortsiktiga prissankningar. For det tredje
kan rationaiseringarna verka menligt pa foretagens produkt-
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utveckling, pa den mangfald och serviceniva som kunden erhaller
etc. FOr det fjarde finns andra krafter som driver foretagen att bli
mer effektivavid sidan om forvéarv.

Tekniskt och ekonomiskt framatskridande: Slutsatsen om forvarvens
betydelse for tekniskt och ekonomiskt framatskridande ar att detta
har olika betydelse och innehdll for branscher som &
teknikintensiva jamfort med sadana som &r distributionsorienterade
(intermedidra). Det & dock tydligt att forvarven medfort
omprévningar av antingen organisation, distribution, produktion
eller produkt hos forvarvande foretag, konkurrenter eller kunder.
Forvarven och den period av osdkerhet eler turbulens som de
skapar inom en bransch kan med andra ord vara en period nér nya
I6sningar, nya former eller nya typer av relationer kan provas pa ett
annat sdtt &n utan den kritiska héndelse som forvarven innebdr.
Déremot kan en stark koncentration motverka mojligheterna for nya
former eler |Gsningar att vinna spridning.

Foljande dutsatser kan dras om vad som &r att betrakta som av
betydelse ur allmén synpunkt. Det &r framfér allt dessa slutsatser som
foreddr en forandring av de rekvisit eller de forarbeten som anvands
vid implementeringen av forvarvsreglerna:

En slutsats som kan dras & att om ett forvarv berér omraden som
sett ur ett ndringslivsperspektiv & av stor betydelse borde ett
forvarv vara att anse som skadlig ur almén synpunkt &en om inte
en stor del av den svenska befolkningen direkt berdrs. | detta
sammanhang kan den teoretiska diskussionen om vad som kréavs for
att en industrimiljo skall vara att anse som dynamisk fungera som en
fruktbar utgangspunkt (se SoU 1991:59 bilaga 6)

Slutsatsen & att det kanske &r att féredra att expansionen sker
utomlands och att en intensiv konkurrens bibehdl s pa hemmamark-
naden for att stimulera foretagen att bli innovativa och dérigenom
konkurrenskraftiga. Effektivitetsvinster kan erhdllas genom den
storskalighet som kan erhallas genom fusioner och samarbeten med
utléndska foretag medan utvecklingskraften genereras i konkurrens-
en pa hemmamarknaden.

Ett antal Slutsatser kan &ven dras om ett forvarvs effekter i forhallande
till andra forandringsprocesser samt i forhdllande till relaterad kon-
kurrenslagstiftning:



SOU 1998:98 Bilaga 397

Olika branscher kan karaktériseras av helt olikartade
forandringsprocesser. Branschen kan pa ett Gvergripande plan vara
stadd i en kontinuerlig koncentrationsprocess, det kan vara sa att
branschen i flera avseenden hdller pa att internationaliseras,
branschen kan karaktériseras av en stark teknikutveckling eller av
starka rationaliseringstendenser, distributionssystemen kan vara
stadda i forandring, foretagen kan Over tiden ha arbetat i enlighet
med differentierings- och nischstrategier, och sa vidare. Slutsatsen
& att olikartade branschovergripande forandringsprocesser kan
innebdra att enskilda forvarv f& olikartade betydelser. Den
overgripande branschutvecklingen kan sdlunda ha betydelse for hur
anledningar till och konsekvenser av ett forvarv bor bedomes.
Kunskap om branschutvecklingen bor darfor anvéndas som en
bakgrund till de bedomningar som gors utifrdn konkurrens-
lagstiftningen.

Samarbeten kan beddmas som konkurrenshdmmande i och med att
ett samarbete mellan konkurrerande foretag eliminerar konkurrens-
momenten mellan de samarbetande féretagen. A andra sidan kan
samarbete mellan mindre foretag vara ett sétt att skapa balans i en
bransch som i Gvrigt domineras av ndgot eller nagra storre foretag.
Detta kan ocksa starka de mindre foretagen och forhindra okad
koncentration genom forvéarv. Slutsatsen &r att samarbeten darfor i
vissa fall kan vara ett alternativ till forvarv och sdledes innebéra att
de konkurrenshdmmande effekterna som hade varit forknippade
med forvarv minskas. Samarbete kan ocksd vara ett sétt att 6ka
konkurrensen i en bransch om mindre foretag pa det sittet kan bl
mer jambdrdiga med ett stérre dominerande féretag i branschen.
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