


Butiksbakat brad.
Foto Truts NORD, TEKNISKA
MUSEETS ARKIV

CARINA HOLMBERG OCH ANNA NYBERG

En smak av teknik?

Om teknisk utveckling
i distributionen av livsmedel

ekniken paverkar oss alla. Livsmedel dr ndgot vi kommer i kon-

takt med varje dag. Vare sig vi njuter av dem eller ser dem som

ett nddvindigt ont, kan det vara intressant att reflektera kring hur

tekniken spelar roll for distribution av livsmedel. Den tekniska

utvecklingen inom omridet har varit pifallande. Over tiden
okar méjligheten att transportera och férvara livsmedel. Manga minns ti-
den innan bade frysar och konserver, samtidigt som dagens unga ser mik-
rovigsugnen som en sjilvklarhet. Den aktuella diskussionen om functio-
nal foods! och genteknik visar att utvecklingen fortsitter.

For att i denna artikel illustrera teknikens utveckling inom livsmedels-
distributionen viljer vi nigra exempel som visar pd konsekvenserna béde
for branschen och for det stora flertalet konsumenter. De tekniska nyhe-
ter som vi kommer att diskutera i4r: 1) datakassan, 2) bake-off, dvs butiks-
bakning av bréd och 3) kundkorten, som alla har nigra &r pd nacken, samt
4) elektronisk handel, som ir ett relativt nytt fenomen.

Datakassan

Konsekvenserna for butikerna
I mitten av 1980-talet inférdes datakassorna i Sverige. Systemet byggde pa
nya kassor som kunde lisa en kod, kallad EAN?-kod, dir priset for pro-

dukten himtades ur en databas. Genom en branschgemensam &verens-
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kommelse kunde man enas om att alla firdigpackade varor levererades
med EAN-koden trycke pé forpackningen. De nya kassorna innehéll en
streckkodsldsare som avliste vilken produkt som passerade kassalinjen.
Priset hamtades ur en databas dir butiken sjilv kunde g in och 4ndra. Bu-
tikspersonalen slapp dirmed det krivande arbetet med prismirkning och
ibland ommirkning av varorna. Istillet kunde prisindringar genomftras
med en enkel registrering pa datorn. Efter en period av forindringar i mat-
momsen sdg butikerna att dven sidana férindringar skulle kunna hanteras
med betydligt mindre arbetsinsats 4n vad som varit fallet tidigare. I gen-
gild blev registervard och skétsel av hyllkantsetiketter allt viktigare. En stor
och omdiskuterad konsekvens av férindringen var nimligen att prismirk-
ningen av varje enskild vara inte lingre behovdes. Hyllkantsetiketterna
blev dirmed viktiga instrument fér att konsumenten éverhuvudtaget
skulle kunna se varornas pris.

Annu ett steg pa den hir vigen ir lanseringen av elektroniska hyllkantse-
tiketter. I Sverige har Uppsalaforetaget Pricer lanserat ett sidant system, som
gor att inte bara priset i kassan, utan dven hyllkantsetiketterna kan #ndras via
datorregistrering. Detta innebir en arbetsbesparing genom att man inte ma-
nuellt behover byta hyllkantsetiketter. Eftersom systemen ir integrerade
kommer man ocksa till ritta med problemet att priset pa hyllkanten och det
i kassan inte alltid 4r detsamma. Det har ocksa férekommit férslag om att
ett sidant hir system skulle kunna anvindas for att gora prisférindringar un-
der korta perioder, t ex att erbjuda ligre priser under formiddagen for att
locka fler kunder niir det normalt dr ganska tomt i butiken. I Sverige har elek-
troniska hyllkantsetiketter hittills inte slagit igenom i stor skala, dven om de
forekommer i vissa butiker. En méjlig forklaring till att systemet inte fitt det
genomslag som vissa forutspadde, skulle kunna vara de senare drens relative
stabila priser och den minskade anvindningen av extrapriser. Dirmed blir
behovet av prisindringar mindre, vilket ocksd minskar nyttan av det elek-
troniska systemet, ndgot som i sin tur gor det mindre motiverat att géra den
relativt stora initiala investeringen.

Det 4r dock inte alla varugrupper som prismirks via hyllkantsetiketter.
Firskvaror frin de manuella diskarna samt frukt och gront dr exempel pa va-
rugrupper som hanteras annorlunda. I den manuella disken skrev persona-
len tidigare f6r hand priset utanpé paketet. Nir datorkassan infordes instal-
lerades ocksd nya vigar i den manuella disken, vigar som genererade
streckkodsmirkta prisetiketter. Under en period var det dven vanligt att bu-
tikerna installerade samma typ av vig vid frukt- och gronsaksavdelningen.
Kunden kunde dir sjilv viga och prismirka varorna, och dirmed kunde yt-
terligare arbetsbesparing uppnds i kassan. Detta system blev dock ganska
kortlivat i Sverige.? Den viktigaste anledningen var att manga kunder glém-
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de att prismirka varor. Eftersom vigarna plockats bort frin kassan fick an-
tingen kassorskan eller kunden g till grénsaksavdelningen for att viiga, och
under tiden stod kén stilla, till 6vriga vintande kunders irritation.

Idag vigs frukt och gront dter i kassan och precis som tidigare anvinds
PLU-nummer? for att ange vilken vara det giller. Det kan tyckas tveksamt
om det dr ndgon storre effektivitetsvinst att kassorskan lir sig PLU-num-
ren for de olika frukterna och grénsakerna, istillet fér deras kilopriser.
Men di missar man tre viktiga fordelar med datakassan. For det forsta blir
det littare for kassorskan att lira sig PLU-numren eftersom de inte varie-
rar Sver tiden pd det sitt som kilopriser gor. Fér det andra medfor data-
kassan en tydlig forbittring fér konsumenten genom att kvittot ger be-
tydligt mer information in de traditionella kassakvittona. I det
datoriserade kassasystemet finns savil beskrivningar av artiklarna som ut-
rymme f6r kvittotext. Den tredje férdelen med det datoriserade systemet
ir for butiken, som pa det hir sittet fir tillgéng till detaljerad statistik. Det
ar ju inte bara prismirkningssystemet och instimplingen av varor som ef-
fektiviseras. Kanske dnnu storre effektivitetsvinster kan goras genom att in-
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ventering och bestillning forenklas. Detta i sin tur fir ocksa ef-
fekter for konsumenterna, men l3t oss dterkomma till den frigan
strax och forst diskutera hur konsumenterna péverkades av da-

takassans kvitto.

Effekten for konsumenterna

Nir butikerna forst bérjade byta individuell prismirkning av
varje vara mot hyllkantsetiketter, framf6rdes farhdgor att
konsumenterna skulle forlora priskunskap och dirmed moj-
lighet att agera som rationella konsumenter. Med den indi-
viduella prisetiketten blir det ju inte bara majligt att i buti-
ken, utan ocksd hemma, se vad en vara kostade. Man lir sig
priserna bittre eftersom man fir se priset fler gdnger, och
man kan littare se skillnader i pris pd samma vara som in-

kopts i olika butiker. I den hir diskussionen férdes kvit- e Ksrz%é(:: s’p’EPpLEN i e
totexten fram som en killa till prisinformation. Eftersom EL%;QELR &5 ;19;'
de nya kvittona var sd noggrant specificerade, var de en ' &”fg‘ 5351'53 :
bra killa till prisinformation, gav en sammanstillningav =~ =~ e B
matutgifterna och méjliggjorde ocksa jimforelser mel- 74100 pgyg Bou.mm,;ﬁ ~~~~~ e
lan olika butiker. Har da systemet med datakassor och = L g TEL 7120345
borttagandet av prisetiketten lett till att konsumenter- ~ © "-03.63 4, 2,

na kan firre priser idag dn tidigare? Frigan ir nog
omdjlig att besvara eftersom en mingd andra fakto-
rer spelar in. T ex har ligprisbutikernas intig pd marknaden na-
turligtvis spelat stor roll. Dessutom har livsmedelskedjornas marknadsfo-  Kvittot pa inkspen.
ring éinda sedan sjilvbetjaningen inférdes pd 1950-talet fokuserats pd pris o ur KFs sioawy
och produkt, dvs varor med sirskilt liga priser har f6rts fram som lockan-
de for att fi konsumenterna att besoka butikerna. Erfarenheter visar att
konsumenter tenderar att hélla reda pé nigra priser som de anvinder som
riktmirken f6r att avgéra prisnivé, en sorts indikatorer.
En annan killa till prisinformation ir de olika prisjamforelser med livs-
medelskorgar som gors i bla dagstidningar. Ett problem med dessa ir
dock att de i viss utstrickning leder till att butikerna ir sirskilt medvetna
om priserna pd de varor som ingdr i undersdkningskorgarna. Konsekven-
serna av det blir i vissa fall att butikerna 4r noga med hur just dessa varor
prissitts men att det inte blir samma fokus i vriga produktgrupper. Det
kan sdledes diskuteras i vilken utstrickning den typen av prisundersok-
ningar verkligen medfor ngra positiva virden fér konsumenterna. Dess-
utom kritiseras undersskningarna for att de s ensidigt fokuserar pa pris-
aspekten utan att ta hinsyn till service, kvalitet, utbud mm som 4r minst
lika viktiga fér konsumenten som dterkommande besdker butiken.
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Konsumenternas reaktioner

Vi lovade ovan att dterkomma till varfér den effektivisering av invente-
rings- och bestillningsarbetet som méjliggjordes av datakassan ocksd pé-
verkade konsumenterna. Redan frin bérjan paverkades konsumenterna av
att butikerna pi ett enklare, billigare och sakrare sitt kunde lagerhélla de
varor som ingick i sortimentet. Aven om det ir oklart i vilken mén buti-
kens ligre kostnader avspeglade sig i konsumentpriset, si minskade at-
minstone risken att den vara man sokte var slut i butiken.

Men om de tidiga effekterna av datakassan huvudsakligen inskrinkte sig
till en effektivisering av lagerhdllning avseende det existerande sortimentet
i butiken, s3 har senare effekter ocksd kommit att péverka sammansitt-
ningen av sortimentet. I framtiden kommer kanske till och med sjilva va-
rorna att paverkas. Med allt bittre, och framfér allt snabbare, information
om de varor som siljs kan butikerna alltmer noggrant stromlinjeforma sor-
timentet och varornas placering i butiken. Informationsteknologin ir ett
viktigt hjilpmedel i sortimentsstyrningen, och de varor som inte siljer till-
rickligt bra forsvinner snart ur butiken.

Idag anvinder man sig ocks3 alltmer av s k ECR-system,’ dir butikens
och tillverkarens datorsystem kopplas ihop. Teoretiskt sett skulle man
kunna l3ta en signal ga frén kassan direke till tillverkaren, nir en vara siljs.
Normalt sett gir man inte s& langt, men genom att integrera systemen kan
man effektivisera sdvil flodet fran produktion till butik som sjilva pro-
duktionen. Producenten kan snabbt mirka om efterfrigan pa en viss vara
ir storre dn vintat, och didrmed &ka produktionen av den varan. Kanske
kan man framéver ocksd anpassa sjilva varan, genom att det blir enklare
att testa en ny variant eller férpackning, och snabbt kunna utvirdera re-
sultatet. Delvis ir detta naturligtvis bra fér konsumenterna. De flesta kon-
sumenter vill ju inte betala onddigt mycket for sina varor dirfér att buti-
ken haller varor som vildigt f vill ha. Dessutom kan effektivisering och
kostnadspress i produktionssystemet leda till ytterligare prispress.

Entydigt positiv dr dock inte den hiir utvecklingen. Den kan gora livet sva-
rare for de konsumenter som har mindre vanliga behov eller 6nskningar. De
varor som dessa konsumenter efterfrigar riskerar ju att férsvinna ur sorti-
mentet eller bli visentligt dyrare. Vidare fungerar de mest avancerade syste-
men inte sirskilt bra om det ir vildigt ménga parter som ska kopplas ihop,
och butikerna vill bland annat av den anledningen forséka minska antalet le-
verantdrer. Redan idag har mdnga mindre eller nya tillverkare svért att kom-
ma ut i butikerna, och i férlingningen kan dirfor en 6kad anvindning av ex-
empelvis ECR leda till att butikerna vill begrinsa antalet leverantorer
yteerligare. Férutom att det skapar problem for mindre tillverkare, hur bra
och efterfrigade deras produkter in ma vara, fir det naturligtvis ocksé till
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foljd att manga konsumenter inte hittar den produkt de helst skulle vilja ha.
Idag, nir nirodlade och lokalt producerade varor efterfrigas bl a av miljoskil,
vore det olyckligt om den nya tekniken hindrar méjligheten att ha dessa pro-
dukter i sortimentet. Det ir inte heller helt Litt for butiken att tolka dessa da-
ta. Om man bara tillhandahéller de mest efterfrigade varorna, ir det stor risk
att butiken blir trikig och oinspirerande f6r konsumenterna att handla i.

Bake-off

I den pagiende diskussionen kring i vilken utstrickning matbutikerna
klarar av att kommunicera matglidje har bake-off inneburit en smirre re-
volution. Bake-off bygger pa att man numera kan frysa degimnen som pi
plats i butiken firdigbakas i en sirskild ugn. Direkt frin frysen till ugnen
med jisning avklarad. Hirliga ljusa bréd med en knaprig yta, ibland ir det
t o m fortfarande ljummet nir kunden passerar kassan. Utan att presente-
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ra siffror si kan man forst att det brédet naturligevis 4r mycket firskare
dn det som bakats i ett centralt bageri, packats och sedan transporterats,
eventuellt via ndgot omlastningsstille. Férutom firskheten medfér brod-
baket i butiken att det doftar gott. Frén en dag till en annan blev ménga
butiker betydligt mer inspirerande och lockande.

Bake-off brodet har kort hillbarhet, men ir i gengild bréd helt utan
konserveringsmedel och tillsatser. Visserligen limpar sig tekniken framfor
allt for vitt bréd, men med denna utveckling har ocksa kategorin vitt brod
expanderat i antal artiklar: Ciabatta, baguetter med olika smaker, kuvert-
brod pa lingden, runda kuvertbréd, med eller utan frén eller nétter, osv.
Med den korta beredningstiden finns majlighet att firdigstilla utbudet
mer direkt kopplat till den faktiska efterfrigan. P4 s sitt minskar man ris-
ken att brodet tar slut eller att man bakar fér mycket.

Firskt brod som bakats i specialiserade brédbutiker var linge det sjilv-
klara alternativet, men med allivsbutikernas och storbageriernas framvixt pd
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1950- och 60-talen fick de specialiserade butikerna allt svarare att klara sig
i konkurrensen. Den d nya teknologin gjorde att bakningen centralisera-
des till stora bagerier. Férutom att stordriften i leveransbagerierna gjorde
brédet billigare, var det ju si mycket mer praktiskt for konsumenten att
kunna handla allt i samma allivsbutik istillet for att behova gi till flera spe-
cialiserade butiker. Det ir intressant att notera att den nya bake-off tekni-
ken faktiskt innebir en dter-decentralisering av griddningen och dirmed en
produktionsstruktur som delvis liknar den som var vanlig fram till femtio-
talet. Visserligen dr det bara en del av tillverkningen som ater flyttat ut i bu-
tiken, men for de flesta konsumenter 4r det nog dndé den viktigaste delen.
Och dessutom medger ju den hir nya tekniken att konsumenten fortfa-
rande kan gora alla sina inkép i samma butik.

Bake-off medfér minskade returer for butikerna och dirmed ett effek-
tivare fléde. Man kan ju enkelt ta parallellen med korvkiosken som inte
skulle ha s god ekonomi om de bérjade dagen med att gora i ordning da-
gens forvintade férbrukning av varmkorvar, komplett med senap, ket-
chup och diverse majonniser. Genom att de istillet har forberett si langt
som méjligt kan de firdigstilla den individuella bestillningen pa en rela-
tivt kort tid. Bake-off utgér diirmed ett exempel pa hur ny teknologi kan
oka mojligheterna att erbjuda ett bredare sortiment och att préva nya pro-
dukter. Genom att degimnena haller sig linge, och eftersom man kan fir-
digbaka ganska sma mingder &t gingen, kan butikerna viga képa in och
halla lager av ménga olika och nya brodsorter, trots att efterfrigan ir osi-
ker.

Varfor ska brédet $verhuvudtaget bakas upp i butiken, kan man inte li-
ka girna tinka sig att decentralisera griddningen till hemmen? Hemmet
skulle kunna bli sddir hemtrevligt doftande av nybakt bréd som nu buti-
kerna ir. Dessutom skulle konsumenterna da sjilva kunna baka precis den
kombination av bréd som de efterfrigar till en viss méltid, och inte behs-
va ita gdrdagens bréd eller slinga 6verblivet. Det skulle bli méjligt for sven-
skarna att precis som fransminnen avnjuta en nybakad baguette till fru-
kost, med skillnaden att vi har kdpt den i halvfabrikat och sjilva gjort klart
den. Kanske vi rent av som mellanmal kommer att erbjuda vara barn en
”pain chocolat” vid festligare tillfillen? Redan idag f6r de flesta butiker oli-
ka fabrikat av degimnen for griddning hemma. Att griddningen decen-
traliserats till hemmen ir dock betydligt mer ovanligt 4n att den sker i bu-
tiken. Kanske beror det pa att degimnena saknar den attraktion som

doften av de nybakade bréden i butiken har.
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Kundkorten

Med kundkorten har utvecklingen tagit ett annat steg framit. Kundkort
finns i flera olika varianter, bdde personliga och opersonliga. Med oper-
sonliga kort menas exempelvis sidana som efter tio kop berittigar till ett
elfte gratis eller liknande. Fér opersonliga kort for kortutgivaren ingen sta-
tistik och det finns ingen koppling till vem det 4r som anvinder kortet.
Hir kommer vi att tala om de personliga kundkorten, livsmedelskedjor-
nas kundkort som i allt storre utstrickning registreras i kassalinjen.

Det personliga kundkortet ér vanligen uppbyggt s3 att det premierar
kop. Dirigenom blir det av intresse for konsumenten att visa upp sitt kort
vid koprtillfillet. For detaljisten ger det information pé kortnivd om hur of-
ta besoken sker, vid vilka tider och hur stora de olika inkdpen ir. Korten
med tillhérande bonussystem syftar ocksa till att 6ka kundernas lojalitet,
eller dterkopsfrekvens. Genom att belona den som képer for vissa summor
strdvar man efter att fi kunderna att dterkomma till kedjan. Undersok-
ningar visar att framfér allt de som anvinder kundkorten till att sitta in
pengar tenderar att fordela sina kop mer troget éver en kedja.

I och med att banklagstiftningen férindrats och att kundkorten ger god
rinta pa insatta medel har hela agerandet kring betalningar indrats. Hus-
héllen sitter i stérre utstrickning 4n tidigare in sina matpengar p3 ett sir-
skilt konto, vilket kan leda till en férenkling av ekonomin och kontroll
over hur stor del av budgeten som anvinds till mat.

Ett innovativt projekt med tidig anvindning av fiberoptik var SELMA-
projektet i Konsumbhallen i Alvsbyn. Ett perspektiv pa hur tidigt projektet
var fir man genom att mycket av dokumentationen ir skriven pé skriv-
maskin. Trots att PCn, som idag ir en sjilvklarhet, innu inte slagit igenom
inforde man ett tekniskt mycket avancerat system. Hosten 1986 installe-
rades ett nytt kassasystem i butiken. Hush4ll som var medlemmar i den lo-
kala konsumf6reningen utrustades med ett sirskilt kundkort. Kortet skul-
le stoppas in i en lisare nir de kom till butiken varvid de kunde fi ut
information om erbjudanden, se hur mycket de handlat for tidigare under
dret, m m. Kortinnehavarna erbjods méjligheten att fi sammanstillning
over vad de handlat, frdelat pa 40 varugrupper. Systemet innehéll ocksd
ett bonussystem som sirskilt premierade den som handlade mycket. M6j-
ligheter fanns att sirskilt premiera den som handlade p3 tider nir butiken
hade f& kunder, t ex formiddagar. Projektets namn, SELMA, hade valts for
att man nu med elektroniken som hjilp ville bygga upp en relation med
kunderna liknande den som den tidigare kassérskan i lanthandeln haft
med kunderna. Med hjilp av SELMA skulle man, itminstone i teorin,
kunna pdminna om nir nigon av basvarorna borde vara slut, ge recept-
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forslag, anpassa marknadsforingen till vad hushéllet normalt efterfrigade
osv. SELMA-projektet lades ner under andra halvan av 1990-talet, delvis
p g a att tekniken utvecklats vidare, men delvis dirfor att tiden éntligen
kommit ifatt projektet dven om SELMA innu idag stér for visiondra tan-
kegingar.

Kundkorten ger samtidigt méjlighet att utvirdera effekter av olika
kampanjer och att testa marknadsforingsatgirders beteendepaverkan. Bu-
tikskedjan kan till exempel ge ett visst erbjudande till ett urval av konsu-
menter och sen underséka om de handlar mer in de som inte fitt erbju-
dandet eller de som fitt ett annat erbjudande. Eller sd kan man vilja att
rikta marknadsforingen av en ny produkt specifikt till dem som man vet
redan koper liknande produkter. Dagens diskussion handlar mycket om
ECR, som skall ge mitt pd vad som efterfrigas for att kunna finkalibrera
produktion och distribution, om relationsmarknadsforing som syftar till
att skriddarsy erbjudanden till olika kunder och kundgrupper, och om
kundkort och olika former av "lojalitetsskapande” system. I den hir dis-
kussionen kan vi se att i mingt och mycket ir det just Selma, den gamla
kassdrskan i lanthandeln, som man forsoker efterlikna. Kunskapen om
kunden ir och forblir virdefull.

I diskussionen om analysméjligheter, marknadsféring och kundkort
kommer man naturligtvis dven in pa den viktiga frigan om individens in-
tegritet. Den teoretiska mdjligheten for en kortutgivare finns som sagt att
spdra en individs eller ett hushélls beteende. Ménga som kinner tveksam-
het inf6r den hir utvecklingen tycker att den leder till en alltf6r ojimlik
informationstillging mellan handel och konsumenter. An si linge ir det
praktiske, analytiskt komplicerat,® eftersom datamingderna ir enorma.
Enligt svenska branschféretridare ir policyn att inte gora analyser pé ni-
vén enskild vara — enskild kund, men i exempelvis vissa engelska butiker
kan man som registrerad kund f3 speciellt riktade erbjudanden.

Elektronisk handel

Underlag for kunskap om kundens beteende genereras nistan med auto-
matik vid elektronisk handel. Med Internetutvecklingen kommer nya for-
mer av dagligvarudistribution in pd marknaden. Olika prognoser angien-
de hur stor andel av marknaden som kommer att tas av forsiljning 6ver
Internet presenteras, flera beriknar att ca 10 procent av dagligvarudistri-
butionen inom ndgra drs tid kommer att ske 6ver Internet.

Men hur ny ir egentligen dagligvaruhandel éver Internet? Att bestilla
via Internet dr nytt, men hemkérning har ju funnits tidigare. De forsta 16s-
ningar som kommit ut pi marknaden har varit pilotverksamheter som
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W.Cmn ______Your Personal Grocer & More.

I Welcome to Peapod i 1

America's #1 online grocer, delivering
fresh food to your door.

Top-quality products
+ Fresh meat, deli, produce and bakery goods
+ Name-brand packaged foods, household items,

Already a Customer? and health and beauty products
Please log in to the Local
Grocery Delivery store Saving money is easy
fogin * No impulse shopping

Handel éver Internet. byggt pa att varorna plockats ihop i butiksmilj6. Dessa l6sningar skiljer sig
egentligen bara vad giller sjilva bestillningsrutinen frin den hemkér-
ningsservice som tidigare var vanlig i livsmedelsbutiker. Den servicen for-
svann dirfér att den var férbunden med alltfor stora kostnader di. Med
tanke pa branschens marginaler idag lir sddan verksamhet knappast bli
l6nsam nu heller, utan fir snarare ses som marknadsinvesteringar under en
inlirningsperiod. En effektiv Internetlésning maste for det forsta bygga pa
att varor plockas ihop i en lagercentral eller liknande. En sidan l8sning har
nyligen lanserats pa den svenska marknaden, men det ir dnnu for tidigt ate
uttala sig om huruvida den blir framgingsrik.

Det ir heller inte tillrickligt med effektiva bestillnings- och plock-
ningssystem. Nir det giller dagligvaror 4r det viktigt att komma ihig att
varornas transport och forvaring stiller sirskilda krav. Fryskedjan fir inte
brytas, samtidigt som vissa varor kriver kylforvaring. Leverans kriver idag
oftast att ndgon ir hemma for att ta emot varorna. Kanske framtidens bo-
ende kan anpassas for att kunna ta emot leveranser utan att nigon ir hem-
ma, men dnnu har vi inte sidana bostider. En anteckning frin 1950-talet
berittar om ett forsok i New York, att finna ett alternativ till hemsindning
av mjolk genom att installera kylautomater i bottenviningen pa hyreshus.
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Idag liser vi frin USA om Internetbutiker som installerar kyl/frys i kun-
dernas garage, och dirmed kan leverera dessa varor 4ven nir ingen 4r hem-
ma. Vi fir se om det senare experimentet blir mer lyckosamt 4n det f6rra.

Internetbutiken kan férutom bekvimlighet ocksé erbjuda mycket som
den vanliga butiken inte kan eller ir dilig pa. Via Internet finns méjlighe-
ten att utnyttja olika former av kophjilp. Det ir t ex majligt for dterkom-
mande kunder att spara en grundbestillning av basvaror som man vill ha
varje gdng man handlar, och sedan ligga till vad man vill ha ytterligare vid
varje tillfille. Vissa Internetbutiker har en virtuell kokbok linkad till sin
hemsida. Genom att recepten linkas till nitbutiken, sd kan kunden med
en tryckning bestilla allting som ingdr i ett recept. Och nir ska de mat-
tidningar som finns pd nitet bérja linka sina recept till butiker de sluter
avtal med? Internetbutiken skulle med litthet kunna lata de konsumenter
som vill, fi beséka en specialdesignad butik med t ex ett sortiment som ba-
ra innehdller mat som ir limplig for glutenintoleranta.

A andra sidan har man nir man handlar mat via Internet inte samma
méjligheter som i den vanliga butiken att se, ta eller lukta pd varorna. Vis-
serligen skulle Internetbutiken kunna anvinda sig av fotografier, eller var-
for inte kameror som filmar varorna i realtid, for att lita Internetkunden
virtuellt vandra runt och vilja i butiken. Komplexiteten i detta skall inte
underskattas. De produktbeskrivningar som idag presenteras pa Internet
paminner mer om lagerlistor. Det finns undersékningar som tyder pa att
de kunder som handlar regelbundet upplever att de med tiden fir en tri-
kigare mathallning, eftersom det 4r s4 ldtt att ta ungefir samma varukorg
som man sparat frin férra gingen. Manga saknar den killa till nya impul-
ser som det innebir att se en vara uppskyltad i butiken. Det kan ocksé va-
ra svart for konsumenten att identifiera exakt vilken forpackning man be-
stiller. Minns man att den ir bl och ungefir hég som ett mjslkpaket eller
minns man att den r 400 g? Att g& igenom en vanlig butik och kinna igen
forpackningar bygger pa att man anvinder en annan del av minnet.

Internethandeln ir dnnu i sin linda. Vi kommer att f se bade lyckade
och mindre lyckade l8sningar innan nigon form av standard etablerar sig.
Framgangen for aktdrerna bygger bl a pd om de lyckas bygga upp och be-
hilla konsumenternas fortroende. Kanske kommer ménga att forindra
sitt sitt att handla mat. Det finns de som tror att Internethandeln kan le-
da till specialbutikernas dterkomst. Nir man képer bulkvaror snabbt och
effektivt via Internet, si kan man istillet ta sig tid och njuta av att handla
gronsaker, bréd och kott i specialbutiker. Visst ér det spinnande!
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Avslutande diskussion

Avslutningsvis vill vi ta upp nigra av de
funderingar som foljt oss under arbetet
med denna artikel. Vilken roll har tek-
niken — 4r den en drivkraft eller ir den
ett instrument? Kommer tekniken i
forsta hand och gor att vi efterfrigar
nya omriden att applicera den pa —el-
ler soker vi tekniska 16sningar f6r pro-
blem som vi vill hantera? Den hinger
delvis ihop med var andra fundering.
Drivs utvecklingen genom att vi finner
nya tekniska l6sningar att effektivisera
nagot existerande, eller genom att tek-
niken ger oss majlighet att skapa nigot
helt nyte?

Lét oss exemplifiera: Bake-off visar
hur gammal och ny teknik om vart-
annat skapar nya majligheter. Ugnen
fanns och frysen fanns, men tekniken
att frysa jist deg var ny. Tekniken blev
i det sammanhanget bade instrument
och drivkraft. Bake-off innebir bade
en effektivisering av nigot existerande

och négot helt nytt. Tekniken ger ef-

fektiviseringsvinster genom att pro-
Nér tekniken inte funge-  duktionsvolymen kan anpassas bittre till efterfrigan i butiken. Men bake-
rae.: 7 off innebir ocksd ndgot helt nytt — doften av nybakat bréd och
R mojligheten att képa dnnu varma frallor gér butiken mer lockande.

Vi kan resonera pd ett liknande sitt om datakassan. Den méjliggjordes av
de forutsittningar som den tekniska utvecklingen gav. Tekniken var driv-
kraft, och manga manuella moment kunde ersittas med tekniska [8sningar.
Men nir datakassan vil introducerats bidrog den till méjligheten att géra nya
saker, exempelvis analyser av forsiljningsdata pd artikelniva. Inforandet av da-
takassan bérjade som en ganska enkel mekaniseringsitgird. Over tiden har
det visat sig vara froet till en omdaning som péverkat inte bara handeln utan
dven livsmedelsindustrin, en utveckling som vi dnnu inte sett slutet pa.

Detta, att utvecklingen ofta inte r 6verblickbar frin bérjan, leder ocksa
till problem. Det som ir tillrickligt bra losningar pa de ursprungliga pro-
blemen leder ibland till begrinsningar f6r den fortsatta utvecklingen. Till
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exempel ricker inte de tretton siffrorna i EAN-koderna till nir branscher
bérjar blandas och butikerna siljer ett allt bredare sortiment. Det ér inte litt
att hantera varken kassaregister eller inventering om mjél och nubb har
samma kod!

Aven nir det giller kundkorten kan vi se ett liknande ménster. Till att
borja med var tekniken en drivkraft — korten méjliggjordes av den teknis-
ka utvecklingen. I takt med den fortsatta kortutvecklingen spelade tekni-
ken inledningsvis rollen av instrument, allt fler funktioner har kunnat lig-
gas till korten. Idag hiinder det att visionen gir lingre in tekniken tilliter.
Tekniken ligger inte lingre i framkant utan kan i vissa fall rent av vara ett
hinder f6r den fortsatta utvecklingen.

Det ir inte bara tekniken som ger méjligheter och begrinsningar for
den framtida utvecklingen. Sjilvklart paverkas handelns framtida utveck-
lingsvigar ocksa av egenskaper och férindringar i omvirlden. De flesta bu-
tikskedjor har idag kundkort dir konsumenterna uppmuntras att sitta in
pengar till bra rinta. Ur kedjornas perspektiv ger de insatta medlen f6rut-
sittningar for att fi mer kdptrogna kunder. Samtidigt med den hir ut-
vecklingen sker en strukturomvandling i banksektorn, dir den tekniska ut-
vecklingen bland annat leder till att antalet bankkontor minskas.
Férindringar i omvirlden tycks erbjuda méjligheter fér butikerna att ta pa
sig en del av den roll som bankkontoren tidigare spelat. A andra sidan be-
grinsar omvirlden ocksd butikernas méjligheter att spela rollen av bank-
kontor, bland annat genom banklagstiftningens utformning.

Den framtida livsmedelsbutiken

Lat oss till sist dterviinda till den roll butiken spelar for vir mathéllning.
Idag ser vi inte bara att butiken anvinds fér bakning, utan ménga butiker
erbjuder ett stort urval av firdiglagad mat, bide firsk och djupfryst. Livs-
medelsbutikerna upplever inte lingre konkurrens bara frin andra butiker,
utan alltmer frin restauranger och snabbmatstillen. Mikrovigsugnen ger
méjligheter som tidigare har saknats och den kraftiga sortimentsékningen
inom bland annat den djupfrysta firdigmaten ger intressanta méjligheter.
Vad giller den djupfrysta maten ligger en begriinsning i frysarna och deras
utrymme. Nir en ny torr vara kommer ir det betydligt enklare att hitta en
hyllplats, eller att komplettera med extra hyllutrymme. Frysarna ir bide
dyra och krivande att hantera. Samtidigt ir frysen en trikig plats att ex-
ponera varor. De kan ju bara ligga i raka rader. Aven om frysforpackning-
arna har fina bilder av hur varan kommer att se ut i firdigt skick 4r de in-
te lika lockande som de rivaror som siljs i de andra diskarna. Jimfor den

firska flaskfilén och den djupfrysta fliskfilén.

82




EN SMAK AV TEKNIK?

P4 sikt kan man ju fundera éver varfér vi 6verhuvudtaget skulle gi hem
for att dta. Med tanke pé den stora andelen sma hushill, kanske allt fler i
framtiden foredrar att iita maten direkt i butiken? Den utvecklingen av er-
bjudandet i livsmedelsbutiken kanske i s fall leder till konsekvenser for ut-
vecklingen i omvirlden — har framtidens bostider 6ver huvud taget
kok ....? Nja, nog ir detta att dra resonemangen lite vil lingt, men visst
finns det tankevickande utvecklingsspér vid horisonten. Frigan ir vil om
vi som konsumenter vill ha dem?

NOTER

1. Mat med positiva hilsoeffekter — grinsen mellan mat och medicin suddas ut.

2. EAN- European Article Numbering, ett europeiskt samarbete dir den 13-siffriga koden
ir unik fér produkten samtidigt som den identifierar bide land och tillverkare.

3. I exempelvis franska matvaruafFirer ir det hir systemet diremot vanligt. Vi svenskar an-
klagar ju ibland oss sjilva for att vara alltfor “snilla och viluppfostrade” i forhallande
till ny teknik, men i det hir fallet tycks vi i alla fall ha gjort ndgon form av i och for sig
ganska férsynt uppror.

4. PLU, Price LookUp, vanligen en tresiffrig kod som ir kopplad till en speciell vara, an-
vinds t ex inom frukt och grént.

5. ECR stér for Efficient Consumer Response.

6. Vid Handelshégskolan i Stockholm har olika former av datakasse- och kvittodata an-
vints, frimst i syfte att studera méjligheterna att utveckla analysmetoder. Erfarenheter-
na visar in s linge att det 4r mycket komplicerat.
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