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argumentet att priset ar lagt. EM V-strategin dr framgéngsrik

mdnga svenska livsmedelsbutiker siljs vanlig
konsumtionsmjélk som EMYV, det vill siga dagligvaru-
kedjornas egna mirkesvaror. Denna k-mjolk siljs med

for butikskedjorna i och med att den sparar kostnader for
handeln. Diarmed kan handeln tjina mer pengar trots ett ligre
butikspris. Konsumenterna jagar lagpris till den milda grad att
de koper histkote som notkott och fliskfilé som oxfilé.

An si linge siljs inte importerad k-mjolk under kedjornas
varumirken. Om konsumenterna ar tillrickligt priskinsliga, dr
sadan import fullt méjlig. Manga andra mejeriprodukter 4r ju
importerade, inte bara av butikskedjorna sjilva och av diverse
import- och grossistforetag utan ocksa av Arla. Eftersom dessa
importproduketer siljs under varumirket Arla eller andra
svenskklingande namn finns det inget képmotstand fran
konsumenterna. I konsumenternas 6gon finns en skillnad
mellan den flytande mjolken och olika andra mejerivaror.

HOGRE FORSALININGSVOLYM

Vid marknadsintroduktionen av Ica:s EMV-mjélk skyltade
ett par kopmin med att mjolken kommer fran Arla Foods.
Handlarnas agerande var inte snyggt, men det 4r forstaeligt.
De kunde snylta pa Arlas namn, vilket skapar fortroende hos
konsumenten och ger hogre forsiljningsvolym. Konsumenten
glommer inte att Ica-mjolken kommer frin gamla, trygga
Arla och képminnen fick 6vertygat konsumenterna om det
minsann inte ir importerad mjolk.

Sett ur dagligvaruhandelns perspektiv ir EMV en strilande
idé. Den bygger pa att konsumenten ir trogen mot butiks-
kedjan snarare 4n mot producenten. Koncentrationen mot
firre och storre butiker och starkare styrning av butikerna
stodjer utvecklingen fran producentlojalitet mot butikslojalitet.
Konsumenter i allminhet vill fylla sina kylskdp och skafferier
med varor frin en och samma butik. Fér en standardprodukt
sasom k-mjolk 4r en EM V-strategi vildigt smart, eftersom
konsumenterna da 4r extra priskinsliga och mera vanedjur.

PLOCKAR RUSSINEN UR KAKAN

Megjerierna har knappast ndgra motitgirder mot EM V-
mjolken. Ett hinder ligger i att kedjorna plockar russinen ur
kakan. De siljer endast de produkeslag dir det finns storst
marginaler. Kedjorna spelar ut mejerierna mot varandra, men
det dr ju just detta som konkurrenspolitiken gar ut pa. Vidare
maste de kooperativa mejerierna ta emot all rimjolk fran alla
medlemmar, @ven om en del av volymen méste siljas med lag
l6nsamhet.

LANTBRUKETS AFFARER MJOLK nr 3 ¢ 2014

En annan faktor ir att dagligvarukedjorna kan silja sin
EMV-mjolk 6ver hela landet. Stordriftsfordelarna medger
liga kostnader for butikerna. Det ger fordelar at kedjornas
mjolkleverantorer, alltsi Arla Foods och Gradomejeriet samt
deras leverantorer. Samtidigt kan detta innebira ett hot mot
de 6vriga mejerierna och deras mjolkbonder. Idag kan ingen
sdga hur lojala skiningarna och norrlinningarna kommer
att vara mot sina regionala mejeriforetag. Risken ir stor att
konsumenterna 4r mera lojala mot Ica- och Coop-mjélk dn
mot Skdnemejerier och Norrmejerier.

OMSESIDIGA BEROENDEN

Det ar ingen tvekan om att EMV idr hir for att stanna.

I flera linder har handelns egna mirkesvaror en hogre andel av
butikernas samlade forsiljning dn i Sverige. England brukar
nimnas som ett land med mycket EMV. Men virst ir Schweiz
med 6ver 50 procent, sikerligen beroende pa att dagligvaru-
handeln i landet dr extremt koncentrerad.

Det finns ocksé 6msesidiga beroenden. Ju hogre andelen
EMYV ir, desto mera lojal blir konsumenten mot butikskedjan
och den hégre butikslojaliteten gor det enklare for kedjan
att plocka in ytterligare EMV. Mot den bakgrunden ir det
oroande att den svenska dagligvaruhandeln i sa hog grad
domineras av en enda kedja. En stor butikskedja har ju bittre
forutsittningar att expandera sitt EM V-sortiment, medan
mindre kedjor méste hélla sig till producenternas varumirken.

SMYGHOJNING AV PRISER
EMV-produkter lanseras ofta med ett extra lagt pris.
S& sminingom hajer butikerna prisnivin nigot, men
konsumenterna kommer inte att g tillbaka till producent-
mirkena. Tvirtemot fattar konsumenterna allt mer tycke
for allt fler produkter under handelns eget mirke. Handels-
kedjorna kan di smyghgja priserna pa sina EM V-produketer.
Handeln maste bara se till att det fortfarande finns en klar
prisdifferens till producenternas mirkesvaror, samt att det inte
kommer dnnu billigare varianter frin annat hall.
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