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Konkurrensen ar kundens och handlarens basta van

Anfoérande av Konkurrensverkets generaldirektor Claes Norgren vid
Dagligvarudagen, Stockholm den 15 november 2005.

Det talade ordet galler!

Dagligvaror ar i hogsta grad ett amne som beror alla och som ar en viktig
bestandsdel i var vardag. Att det finns en fungerande konkurrens pa
dagligvarumarknaden ar darfor oerhort betydelsefullt f6r konsumenterna.
Konkurrensverket har i uppdrag att motarbeta forhallanden som snedvrider
konkurrensen och som darmed innebar samre villkor for konsumenterna. I
dagsldget har konkurrensforhallandena pa dagligvarumarknaden hog prioritet i
Konkurrensverkets verksamhet och jag ar darfor tacksam for majligheten att fa
komma hit till Dagligvarudagen och tala idag.

En effektiv konkurrens leder till ndjda kunder och effektiva foretag. Annorlunda
uttryckt, eller som rubriken dr pa mitt anférande idag: konkurrensen ar kundens
och handlarens basta van. Mot den bakgrunden kan man stélla sig fragan hur ar
det da?

Ar konkurrensen kundens och handlarens baste van?
Lat mig svara med att forst kommentera prisutvecklingen pa dagligvaror.

Hog svensk prisniva

Den svenska prisnivan har under manga ar generellt sett varit hog och ar hogre an
omvadrlden. Ett trendbrott i denna utveckling kom under 1990-talet da var tidigare
hoga inflationstakt pressades ned. Den hoga prisnivan och prisokningstakten var

Adress 103 85 Stockholm
Besdksadress Sveavagen 167
Teleforn 08-700 16 00

Fax 08-24 55 43
konkurrensverket@kkv.se

www.konkurrensverket.se



KONKURRENSVERKET PM

Swedish Competition Authority 2005-11-15 2(8)

inte bara ett makroekonomiskt problem utan ocksa i hog grad ett tydligt tecken pa
en bristande konkurrens.

Det kan vara intressant att studera var vi befinner oss i en internationell
jamforelse. I ett EU-perspektiv har Sverige trots den positiva utvecklingen en
prisniva i livsmedelsbranschen som ligger betydligt 6ver genomsnittet. Prisnivan i
Sverige ligger fortfarande pa uppemot 12 procent hogre dn i EU15 (EU fore den
senaste utvidgningen). Rensar vi bort momsen kvarstar anda viktiga skillnader.

Nar det galler prisutvecklingen pa dagligvaror kan konstateras att prisokningarna
sedan mitten av 1990-talet har varit betydlig lagre pa mat an pa andra omraden i
forhallande till KPI. Under den senast uppmatta tolvméanadersperioden sedan
oktober 2004 har priserna pa dagligvaror inklusive alkoholfria drycker till och
med sjunkit, och det med 1,2 procent. Detta skall jamforas med KPI som 6kade
med 0,5 procent enligt SCB. Aven i Europa dkar matpriserna langsammare an
KPI, dock inte lika langsamt som i Sverige.

Om vi jamfor oss med vara nordiska grannar kan vi dock se att vi ligger relativt
bra till. Priserna i Sverige tillhor de lagsta i Norden vilket vi kommer att redovisa
utforligare i en rapport om utvecklingen i dagligvaruhandeln som de nordiska
konkurrensmyndigheterna latit sammanstalla. Dar kommer att framga att
prisnivan i Sverige ligger klart under den som rader i lander som Danmark,
Norge och Island. Dessa skillnader kan forklaras bland annat med skillnader i
skatter och handelshinder.

Den slutsats jag drar av detta ar att konkurrensen verkligen ar konsumenternas
basta van. For det forsta ser vi att en 6kad konkurrens borjar ge resultat i form av
lagre priser For det andra ser vi att det finns en potential att pressa matpriserna
ytterligare sa att vi kommer narmare genomsnittet i EU.

Den senaste tiden har vi kunnat konstatera tecken pa att de nya lagprisutmanarna
har paverkat livsmedelshandeln och dven prisnivan. Lagprismarknadernas intag
innebar en ny utmaning mot de etablerade foretagsblocken, och mot den radande
butiksstrukturen. Trots att de nya lagpriskoncepten star for en mycket blygsam
andel av marknaden kan vi redan se en viss paverkan pa marknaden. Jamfor vi
oss med lander pa kontinenten sa dr andelen riktiga lagprisbutiker i Sverige dock
fortfarande mycket lag. I till exempel Tyskland har sa kallade hard discount-
butiker en marknadsandel pa uppemot 26 procent.

En annan forklaring till den uppbromsade prisokningen kan vara den prispress
som detaljhandeln kunnat utéva genom inkdpssamordning och utveckling av
egna varumarken. Detaljisternas inkopspriser for egna markesvaror ligger
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betydligt under ovriga leverantdrsmarken. De egna markesvarornas intag pa
butikshyllorna har paverkat priser och kopbeteende, och jag ska aterkomma till
detta @mne om en stund.

En tredje forklaring tror jag kan hénforas till integrationen av marknaderna med
omvadrlden tog sin borjan i och med Sveriges EU-intrdde. Den utvecklingen
fortsatter alltjamt.

Det ar fortfarande for tidigt att avgora hur bestdende denna uppbromsning av
prisokningarna dr. En sak ar dock klar. Vi har alla skal att medverka till att
konkurrenstrycket i dagligvaruhandeln okar.

Utbud och kvalitet

N4, allt handlar naturligtvis inte bara om priser. Konsumentnytta bestar ocksa i
hog grad av ett varierat utbud och god tillganglighet. Manga ndjer sig inte med ett
likriktat basutbud. Krav pa kvalitet maste tillgodoses, liksom onskemal om
service.

Nar det galler tillganglighet kan konstateras att butiksstrukturen i Sverige skiljer
sig betydligt fran andra jamforbara lander. Sverige har i ett internationellt
perspektiv en mindre andel stormarknader an till exempel i Tyskland, England
och Frankrike.

Emellertid har utvecklingen gatt mot farre och storre butiker. Detta kan ses som
att vi nu narmar oss vad som ar vanligt i manga andra lander. Marknadsandelen
for externa kopcentrum fortsitter fortfarande att véxa, nadgot vi markte dven
under forra aret.

Sambhallet har forandrats pa sa sétt att vi bor mer i tatort dn tidigare och
kommunikationerna ser annorlunda ut. Staderna har forandrats. Storgatan &r
numera gagata, och en stor del av handeln sker sedan ldnge pa annan plats. Storre
butiker ger forutsattningar for battre ekonomi och mojliggor for stordrift och ett
bredare och battre utbud i butikerna.

Nar det galler butikernas storlek kan vi ocksa for tillfallet notera en tendens som
pekar i motsatt riktning. Nar de nya kedjorna som exempelvis Lidl och Netto har
etablerat sig marker vi en minskning i den genomsnittliga butiksytan. I dagslaget
ar det dock for tidigt att sdga om detta ar ett trendbrott.

Tydligt ar att utvecklingen mot ett mer diversifierat utbud av butiker fortsatter att
oka i Sverige. Visserligen minskar andelen traditionella livsmedelsbutiker, men
samtidigt har vi fatt nya kanaler. Lagpriskedjorna ar det senaste exemplet.
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Hur ar det da med utbudet av varor? Har vet vi forvanansvart lite. Det finns
mycket fa komparativa studier om utbudet pa Europeisk niva. Min uppfattning ar
dock att utbudet till konsumenterna 6kat under senare ar som en konsekvens av
den 6kade konkurrensen och det 6kade antalet forsiljningskanaler.

En tydlig trend inom dagligvaruhandeln ar 6kad satsning pa profilering och en
hardare konceptstyrning. Upplevelser och igenkdnning verkar vara viktiga
parametrar for de storre kedjorna i Sverige i dag. For konsumenterna innebar
detta bland annat att butiker med samma butiksprofil liknar varandra alltmer. Pa
de lokala marknader dar flera kedjor ar etablerade kan detta starka konkurrensen.
A andra sidan begrénsar den hardare konceptstyrningen den enskilde handlarens
frihet.

Inképssamordning och 6kad képarmakt

I Sverige har inkoparna hos dagligvarukedjor i dag en mycket stor koparmakt. En
av anledningarna till detta ar att koncentrationen pa marknaden ar sa hog.
Marknaden domineras av tre sa kallade block namligen, ICA-handlarna, Axfood
och Kooperationen, som star for uppemot 90 procent av marknaden. Vid en
nordisk jamforelse framstar den svenska marknaden som mer koncentrerad dn
vara grannlanders.

En viktig forandring pa dagligvarumarknaden under senare ar har varit det 6kade
inslaget av egna varumarken. Som jag nimnde inledningsvis innebar dessa en
metod fOr att pressa priserna genom att utnyttja den koparmakt som
detaljhandeln besitter gentemot leverantorerna.

Egna markesvaror dr dock ingen nyhet. Vem minns inte Kooperationens bla-vita
varor? En lang rad produkter tillverkades i egna fabriker, eller med sarskilt méarke
for en viss butikskedja. Det utméarkande i dag dr istallet de stora volymerna — de
egna markesvarorna tar allt storre plats pa hyllorna. De egna méarkesvarorna ar
inte heller nagot nytt i den bemarkelsen att vi sett sddana i manga andra
branscher.

De egna markesvarorna har pa kort sikt bidragit till att pressa priserna, dels
genom vasentligt lagre inkopspriser, dels genom prispress gentemot dvriga
leverantorerna. En del av kostnadsminskningen kan ligga i att man utnyttjar
andra leverantorers redan gjorda investeringar i varumarken. Pa lang sikt tar
dock kedjan ju ocksé over kostnaderna for marknadsforing. Kostnaden for
uppbyggnad av varumarket hamnar da i slutindan dven hos
detaljhandelsforetaget i stallet for enbart hos producent/ leverantor.
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I Sverige svarar redan idag egna markesvaror for 14 procent av marknaden for
dagligvaror. Under senare tid har andelen 6kat mycket snabbt och jag tror att
denna varukategori i framtiden kommer att 6ka dannu mer i betydelse.

Langsiktiga effekter pa kvalitet och valmgjligheter har debatterats flitigt en tid nu.
Jag tror det ar for tidigt att dra nagra sakra slutsatser. Bada dessa parametrar ar
ocksa konkurrensparametrar. For de som har egna marken ar kraven att fylla
varumarket med ett unikt innehall hardare dn nagonsin tidigare. Det kan gynna
konsumenten genom béttre produkter. A andra sidan kan prispressen strypa
utrymmet for forskning och innovation.

Vad galler valmdjligheterna sa tvivlar fa pa att vi far farre antal leverantorer
representerade i hyllorna med egna varumarken. Det ar dock osdkert om detta
verkligen leder till simre valmgjligheter for konsumenterna. Det krdvs en effektiv
konkurrens for att varna konsumenternas majligheter att i fortsattningen kunna
gora aktiva val, bade i hyllan och mellan butiker.

Hur ska man da vdrdera denna utveckling? For det fOrsta tror jag att de egna
varumadrkena har kommit for att stanna. Inom manga produktomraden utgor de
en viktig konkurrensfaktor mot starka leverantorer. Om de lagre priserna for
upphandling for detaljhandeln slar igenom i konsumentledet innebar det
naturligtvis en vinst for konsumentkollektivet.

Den hoga koncentrationen pa dagligvarumarknaden i Sverige innebar dock att de
egna markesvarorna kommer i en sarstillning. Med fa inkdpare pa marknaden,
som koper mycket stora volymer, far inkdparna hos kedjorna ett mycket stort
inflytande. Inkdpscheferna som bestimmer vad som ska hamna pa butikshyllorna
och blir en betydande maktfaktor. Leverantorer, som tidigare levererat
storsdljande produkter, kan konkurreras snabbt ut fran en marknad om de inte
kan leverera de volymer till rétt priser. Vi kommer dd in pa de mer langsiktiga
effekterna av egna varumarken.

Den slutsats jag drar ar att de egna varumarkena har kommit for att stanna, de
innebér kortsiktiga vinster for konsumenterna. Men for att dessa vinster ska bli
bestdende maste det finnas en effektiv konkurrens: Den hoga
koncentrationsgraden inom dagligvaruhandeln utgor har ett icke ringa
bekymmer.
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Hinder mot en effektiv konkurrens
Vilka ar da hindren mot en effektiv konkurrens? Lat mig peka pa tva omraden.

e Hinder for mojligheten att etablera butiker
e Hinder for leverantorer att fa tilltrade till butiker

Hinder for mojligheten att etablera butiker

Den radande starka koncentrationen pa dagligvarumarknaden ar i sig en
svarighet om en ny aktor skulle vilja starta verksamhet. Leverantorerna ar idag
starkt knutna till de stora butikskedjorna och foredrar sannolikt att det hellre
etableras nya butiker inom ramen for den kedja de redan jobbar med &n en helt ny
aktor.

Import av varor kan da vara en mdjlighet att konkurrera. Men dven har finns en
rad svarigheter som pa olika satt ar konkurrenshinder. Det kan till exempel vara
svart for ny importor att fa tilltrade till distributionsnéten pa grund av at de stora
kedjorna ar vertikalt integrerade.

Till detta kommer de problem som Konkurrensverket lange har pekat pa nar det
galler Plan- och bygglagen. Nar en ny aktor vill bygga eller etablera en ny
dagligvarubutik maste man fa fysisk tillgang till denna. I planprocessen har det
dock visat sig att flera kommuner inte later konkurrenshansyn vaga sarskilt tungt
ndr de tar stéllning till vilka byggplaner som ska beslutas.

Vidare har Konkurrensverket upprepade ganger pekat pa mojligheten att lata
konkurrenshénsyn vaga tyngre dn i dag nar kommunerna fattar beslut om fysik
planering. Plan- och bygglagen bor darfor justeras i detta avseende. Det ar viktigt
att kommunerna har ett beslutsunderlag tar man dven tar hansyn till
konkurrensaspekterna.

Konkurrensverket har inte fullt ut fatt gehor for sina forslag till en forandrad plan-
och bygglagstiftning i den nyligen presenterade PBL-kommittén. Daremot
understryker PBL-kommittén vikten av bra konsekvensutredningar, vilket &r bra.
Men det storsta problemet dr inte sjalva lagstiftningen — det finns inget i den som
hindrar en kommun fran att planera for en effektiv konkurrens. Det handlar, som
sa mycket annat, om sjdlva tillimpningen. Har maste kommunerna bli béattre, och
vi bistar garna med vara erfarenheter och kunskap.

www.konkurrensverket.se



KONKURRENSVERKET PM

Swedish Competition Authority 2005-11-15 7(8)

Hinder for leverantérer att fd tilltride till butikerna
For att fa en viss vara sald ar det nodvandigt att kunna introducera denna i
butiken. Ju mer koncentrerad detaljhandeln ar desto mer kritiskt blir detta.

Om man som leverantor sedan passerar nalsdgat och kommer in pa hyllan blir
nasta frdga hur man blir exponerad. Nar man som kund besoker en butik méarker
man omgaende vilken vara som hamnar i greppvanlig hojd pa butikshyllorna. De
som flyttats till saimre platser méarker man inte.

I vart grannland Norge har det under en tid forts en debatt om kriget for att fa de
basta hyllplatserna. Den norska konkurrensmyndigheten har spelat en aktiv roll i
denna debatt.

Man kan konstatera att fradgan om tilltrade till hyllorna &r viktig, speciellt om
koncentrationen i detaljistledet dr hog. En observation som kan goras med
anledning av diskussionen i Norge ar att avtalen mellan stora leverantorer och
detaljhandeln har blivit mer komplexa.

De avtal som tillampas kan innehalla bonusar, mangdrabatter e t c. Sadana villkor
kan ses som naturliga och naturligt inslag i en affarsmassig relation. Emellertid
kan ocksa fragor resas om villkoren dr sddana att de utestanger konkurrensen.

Det ar har viktigt att notera att dessa avtal maste bedomas var for sig och att de
inte kan dras 6ver en kam. Det kan finnas risker for utestangning och att foretag
som har en dominerande stéllning pa marknaden har ett sarskilt ansvar.
Aktorerna maste darfor vara medvetna om att de maste beakta detta och inte
tillampa sadana villkor som kan utestanga konkurrensen pa ett otillborligt satt.

Avslutningsvis ar det tydligt att konkurrensen gynnar bade kunder och handlare.
Det innebar naturligtvis inte att motsattningarna inte finns pa kort sikt.

En viktig forutsattning for en effektiv konkurrens ar ocksa en god
konsumentinformation.

Kunder som stéller krav pa sin butik ar det basta patryckningsmedlet. Det
forutsatter dock att kunderna har tillgang till god information om priser, kvalitet
och produktionssatt mm. Inte minst ar relevanta jamforpriser viktiga och daven om
detta inte dr nagot nytt fortjanar detta att aterupprepas och inte minst maste
konsumentmyndigheterna se till att sadan finns tillgangliga for konsumenten.
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Ny teknik kan ocksa anvdndas som ett stod for konsumenterna. Information om
produkter, och dé langt mer &n bara prisuppgifter, kan enkelt och billigt
formedlas via Internet direkt till konsumenterna. Denna utveckling ar positiv och
gynnar mojligheten for konsumenterna att fatta rationellt beslut.
Forutsattningarna for kunden att tillgodogora sig vinsterna av en dkad
konkurrens forbéattras da ytterligare.

Tack for uppmarksamheten!
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