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SAMMANFATTNING

Examensarbetets syfte dr att analysera den exporterande delen av den svenska High &
Heavy-marknaden for oceangdende RORO-transporter (fartyg konstruerade for
rullande godsméngder). Detta for att avgora hur Goteborgs hamn ska utforma sitt
kunderbjudande och sin strategi for denna marknad. High & Heavy har i
examensarbetet betecknats som den last som av olika skal inte ar lamplig att
transportera i container samt inte dverstiger maxbegrasningen for en fartygsramp och
darmed kan rullas ombord pa ett fartyg. Marknadsanalysen har varit av kvalitativ
karaktar och for att erhalla en valforankrad bild av marknaden har ett par olika
intressentgrupper, inklusive rederier, varudgare och hamnar, intervjuats om
maktstrukturen pa marknaden, informella paverkansfaktorer och synen pa Goteborgs
hamn.

Intervjuunderlaget visade tydligt att rederierna utgor den aktor som har stérst makt pa
marknaden vilket framst beror pa rederibranschens laga konkurrens hérrérande fran
dess strikta uppdelning och det faktum att hotet fran nya aktorer ar lagt. Dessutom
framkom det att det finns manga dgarskapskopplingar mellan rederierna som paverkar
marknadsstrukturen. Marknadsanalysen visade vidare att Goteborgs hamn maste
utnyttja sina geografiska och infrastrukturella styrkor for att skapa sig fordelar
gentemot konkurrerande hamnar. Utifran dessa upptackter ges Goteborgs hamn
rekommendationen att forandra sin prissattning genom att omfordela kostnader fran
rederier till varudgare. De rekommenderas &ven att se 6ver flexibiliteten mellan de
olika terminaloperatérerna samt att starka kopplingarna till importerande och
exporterande High & Heavy-varudgare.

Nyckelord: RORO, High & Heavy, Goteborgs hamn, marknadsanalys,
marknadsstrategi
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ABSTRACT

The purpose of the thesis is to analyze the exporting part of the High & Heavy market
for deepsea RORO (ships constructed for rolling freight). Thus, the objective is to
establish how the Port of Gothenburg should design its customer offering and strategy
for this market. In the thesis High & Heavy has been defined as the cargo that, for
different reasons, not is suitable for transport in a container whilst not exceed the
maximum weight limit for a ship ramp and thereby is possible to roll onboard the
ship. The market analysis has been qualitative and in order to acquire an entrenched
view of the market a couple of different stake holders was interviewed, including
shipping companies, cargo owners and ports, about the market forces, informal
influencing factors and the view of the Port of Gothenburg.

The empirical findings from the interviews indicated that the shipping companies
possess the greatest force on the market which mostly depends on the low competition
within the RORO shipping industry as well as the fact that the threat from new
entrants is low. Furthermore, the market analysis identified many connections
between shipping companies including ownerships which also affect the market
structure. The analysis of the market later showed that the Port of Gothenburg needs
to exploit their strengths in geography and infrastructure in order to withhold
competitive advantages in comparison with other ports. Based on these findings the
Port of Gothenburg is recommended to change its pricing strategy by rearranging
costs from shipping companies to cargo owners. In addition, the Port of Gothenburg is
recommended to improve the flexibility between the different terminal operators as
well as strengthen the connections with importing and exporting High & Heavy cargo
owners.

Key words: RORO shipping, High & Heavy, Port of Gothenburg, market analysis,
market strategy






Forord

En marknadsanalys ar omdjlig att genomfdra om inte aktérerna pa den valda
marknaden &r villiga att dela med sig av sina kunskaper. Darfor vill vi sanda ett stort
tack till alla de personer och foretag som bistatt oss i var analys. Utan er hjalpsamhet
och kunskap hade vart examensarbete inte varit mojligt att genomfora.

Vi vill dven tacka var handledare pa Chalmers, Robert Olsson. Ditt stéd och dina
kommentarer under arbetets gang har varit valdigt vardefulla och har lett oss ratt nar
vi har stétt pa problem. Slutligen vill vi aven tacka var handledare fran Géteborgs
hamn, Claes Sundmark. Vi vill tacka for ditt engagemang och for att du haft tilltro till
vart arbete. Vi hoppas att vart arbete kommer till anvandning for er.

Albin Pettersson och Olof Karlsson

Goteborg, Juni 2013



Vi



Beteckningar

Break bulk

ConRo

Deepsea-RORO

Feeder

H&H

LOLO

MAFI

PCTC

PDI

RORO

SECA

Shortsea-RORO

Stuffning

TEU

Underkategori till H&H, last som transporteras i storre lador

Container RORO, fartyg konstruerat bade for container och
RORO-trafik

Oceangaende RORO-transporter

Matarfartyg, tar upp mindre lastvolymer for att transportera
dessa till storre fartyg for omlastning

High & Heavy (se definition under syfte)

Lift On Lift Off, fartyg konstruerade for att lasten skall lyftas
ombord och i land med hjélp av kranar

Vagnar dar exempelvis break bulk-last kan transporteras vilka
sedan kan rullas ombord pa fartygen

Pure Car Truck Carrier, fartyg konstruerat for transport av
personbilar och lastbilar

Enhet som modifierar personbilar for det importerande landets
forhallanden

Roll On Roll Off, fartyg konstruerade for att last skall kunna
rullas ombord via ramper

Sulphur Emission Control Areas, omrade innefattande
Ostersjon, Engelska kanalen samt Nordsjon dar svavelhalten i
det marina branslet &r begransad till 0,1 viktprocent fran och
med 2015

RORO-transporter till narliggande marknader, exempelvis inom
Europa

Lastning av gods i exempelvis container eller omlastning av
H&H-produkter

Twenty-foot Equivalent Unit (20 fot), métenhet for containrar

VIl



Vi



Innehallsforteckning

IO 101 1= [T T PSSR 3
IR T 1 (o (1o USSR 3
Y 1 PSS PRTRSURTPRSPRRN 4

1.3 AVOIANSNINGAT ....veivieieeeie e et e e s e e e e esseesteaseeste e teeseesseesteesnesneessaeneeaneenrens 5
1.4 Rapportens diSPOSITION .......cviiiiiieiecie e se ettt te e re e raesreeneeaneenres 5

2. TEOIEtiSK FETEIENSIAIM .......iiiiiiieieeee e bbb bbbt 7

2.1 Porters femKkraftSMOUEIL ..........oooiiiiiiii s 7
2.1.1 HOtet fran SUDSHILUL..........cooviiiiiieieicecee ettt 7
2.1.2 HOtet frAN NYA AKEOTET .......coevvvveieeceeeeeceteeee ettt ee sttt sn st erene s 7
2.1.3 Leverantorernas MaKL..........cu oot sbe st b nes 8
2.1.4 KOPANAS MAKL ......oviiiiiiiiieiiei ettt 8
2.1.5 Rivalitet mellan existerande KONKUITENTET ..........coeiiereiieiieece e 9
2.1.6 Samband mellan Krafterna ..........cocvoeiieiiieseee e 9
2.1.7 Komplement — en utokning av Porters modell ..., 10
2.1.8 FrAGESLAIININGAT.........cooviiiiiciie s 10

p A N\ LAY =] 2] (<o o OSSR SSS 10
2.2.1 AKUVITEISIANKAT .......eeeeieiieciee et nne e 12
2.2.2 RESUISKOPPIINGAT ...t 12
2.2.3 AKLOISDANG ... e 12
2.2.4 FrAGESEAIININGAT ...ttt 13

2.3 SWOT-ANAIYS ...ttt bbbttt n s 13
2.3.1 FrAageStalININGAr......c..voviveveeiereiceteeee ettt ee ettt sttt n sttt es et teresn s 15

2.4 FIAgESLAIININGAT .....ocvieivieececteeecee ettt sttt ettt n st enssteseseere e, 16

TR 1Y =1 (oo OO UTR TR 17
3.1 Inledande UNAersOKNING.......ueiiuieiie ettt re et eabeearee s 18
3.2 DAt@INSAMIING ...ttt e e e e reearae s 18
3.3 SammanStaAlNING AV ata........ccveiiiiiieiie e 20
3.4 Kvalitet PA UNAErSOKNINGEN .......cviveeeierieeteectee ettt te sttt et n s tesnstere e s, 20

342 INtern reliabIlItet........eoeiieeee s 21
342 EXtern reliabilitet .......cvoiieeee e 21
A3 NN VAIIAITEL ... 21
344 EXTEIN VAIIITEL. ..ot 21



3.5 RESPONUENTET ...ttt bbbt 22

A EIMPIIT ettt R R R bR e bbb bbbt 25
4.1 Beskrivning aV RORO-TEUEIIET ......cveiviiiiiiiiieiieieese s 25
4.2 Krafter pa RORO-MArKNadeN..........cooviiiiiiiiiceeeeeeee s 26

4.2.1 HOtet fran SUDSHItUL........ciiiiicictcicecee et 26
4.2.2 HOtet fran NYa @KLOIEE .....c.cviviviveiiicieieieieieeseeseseeseee e 27
4.2.3 LeverantOrernas MakL..........ccoceiueiieiiiieseesesie e sie e see e ee s steeee s e sreeeesneeseeas 28
4.2.4 KOPAMNAS MAKL ...ttt 28
4.2.5 Rivalitet mellan existerande KONKUITENTET .........cccveiviieiiieieie e 31
4.2.6 KOMPIBMENT....c.eiiiiiiiieiee ettt 31
4.3 PAVErKaN @V FEIAtIONET .......c.cvivieieieiiccceeee s 32
4.4 GOtEDOIGS NAMN......eiiiiic et et e et e e e e be e beaneenres 32
O ] Y/ 10 USSR SPSSRRSRN 32
V7 T | 1] (=] OSSO POSSSSRIN 33
O Y (o] [T 1] (=] USSR PSRRI 33
o] PSR PRPSPRSR 34
A5 WATNAIMN. ...t b et bbb ebeaneeneeneas 34

D ANAIYS. ..t e et e e nte e e te e be et e areenteenearaereens 37
5.1 Maktstrukturer pd RORO-MArKNAGEN ............ceveeviviieieieeieeieeees et es e en e eerns 37
5.2 Kopplingar Melan aKtOrer...........cooveiieiiie e 39
TR 1117 OSSR TUSTRPRTRTPRSR 42

LT I 151 B3] o oSSR 45

A L2 e 01 013 T F= U o oSSR 47

8. Potentiella UNAerSOKNINGAT .........ccuiiiiiieieie e 49

8. LItteraturfOrtECKNING .....cc.oiviiiiiiiciee e 51

APPENIX INEEIVJUFTAGOT ......vviiiciciee e I
HAMNAT ..ttt e bt e abb e e e bt e e e bt e e e bt e e e ne e e e |
TErMINAIOPEIALOTE ......cveeeeeeee ettt bbbttt ettt bbbt eneas I
[ ET 0 4 -] SRRSO I
AV L= Lo - LU PR PRSP v
BransCNOrganiSALIONET ...........coiiiiiiieieiere et sb b eneas \/



1. Inledning

| rapportens inledande del sa kommer &mnet for examensarbetet och dess ursprung att
beskrivas i bakgrunden. Denna redogdrelse kommer mynna ut i syftet for examensarbetet foljt
av de avgransningar som har gjorts i studien och dispositionen for rapporten.

1.1 Bakgrund

Betydelsen av en stark sjofart &r valdigt stor for Sverige vars ekonomi ar beroende av
handelsutbyte med andra lander. Detta beror bland annat pa Sveriges vélfardssituation, stora
industri i forhallande till folkmangd och starka export. Dessutom har Sverige ett
avstandshandikapp i jamforelse med manga andra europeiska lander vilket ytterligare okar
vikten av en val fungerande sjofart. Ovanstaende faktorer bidrar till att mer &n 90 procent av
Sveriges utrikeshandel gar sjévagen (Nilsson, 2011).

Aven om det med storsta sannolikhet fortsatter att se ut sa har i framtiden sa finns det en
betydande faktor som kan tala for minskade sjotransporter fran Sverige, atminstone pa kort
sikt. Ar 2015 infors namligen nya regler om svavelinnehdllet i bunkerolja i ett omrade som
benamns Sulphur Emission Control Areas (SECA) och innefattar Ostersjon, Engelska kanalen
och Nordsjon. Reglerna innebdr att svavelhalten i det marina brénslet blir begrénsad till 0,1
viktprocent fran 2015. Beslutet taget fran Internationella Sj6fartsorganisationen (IMO) har
mott hard kritik fran bland annat svensk industri som menar att det leder till en orattvis
konkurrensbild pa den globala marknad som de verkar i (Stromdahl, 2010).

Oavsett vad betydelsen av SECA15 blir for Sverige och dessa hamnar sa ar det latt att forsta
betydelsen av Goteborgs hamn som inte bara &r Sveriges storsta hamn utan &ven
Skandinaviens storsta hamn. Hamnen hanterade drygt 920 000 containrar TEU 2012, det vill
saga containrar som ar 20 fot langa (Transportgruppen.se, 2013). Géteborg hamns utveckling
som gor att den idag &r Skandinaviens storsta kan knytas an till dess historiska anor och det
faktum att hamnen grundades for flera hundra ar sedan. En annan bidragande orsak &r
varvindustrins utbredning i Goteborg pa 1900-talet da de tre stora varven Gotaverken,
Eriksberg och Lindholmen investerade i Géteborgs hamn (Nord, 2013). Det geografiska laget
med nérhet till majoriteten av Nordens industri och som knutpunkt mellan Atlanten och
Ostersjon har ocksa sin sjalvklara betydelse.

Fram till 2010 var stod det kommunaldgda bolaget Goéteborgs hamn for hela driften av
hamnen, sa val tjanster relaterade till mark och infrastruktur som skotsel av den dagliga
godshanteringen (Nord, 2013). Ar 2010 togs beslutet att lagga ut terminalverksamheten pa
entreprenad vilket gor att den idag skots av ett antal externa hamnoperatérer. Detta ar en trend
som kan noteras runt om i vérlden. Numera ager Goteborgs hamn all mark och infrastruktur
samt har i rollen som Port Authority i uppgift att 6vervaka terminaloperatérernas arbete och
utveckla hamnen pa lang sikt. Bland terminaloperatorerna kan namnas APM Terminals som
skoter containerterminalen, Alvsborg Ro/ro som driver RORO-terminalen och Logent Port
and Terminals vilket ar import- och exporthamnen for fordon.



Goteborgs hamn erbjuder ett omfattande linjendt som inkluderar 110 destinationer spridda
over hela vérlden vilka opereras av bade container-, RORO-, olje-, passagerar- och bilfartyg
(Nord, 2013). Inom deepsea-RORO (oceangaende RORO-transporter) ar det tre rederier som
anloper Goteborgs hamn, Hoegh Autoliners, Wallenius Wilhelmsen Logistics och Atlantic
Container Line (ACL). Utéver Goteborgs hamn sa ar det fa andra svenska hamnar som har
deepsea-RORO i sitt serviceerbjudande. De storsta konkurrerande hamnarna inom detta
segment & Wallhamn pa Tjorn, norr om Goteborg, och Malmo hamn. | Wallhamn anl6per
Eukor Car Carriers och Grimaldi. Malmé hamn har ingen storre export inom deepsea-RORO
men daremot en valdigt stor bilimport med anlép av Mitsui O.S.K Lines (MOL), Nippon
Yusen Kaisha (NYK) och Kawasaki Kisen Kaisha (”K” line).

Aven om Goteborgs hamn fortfarande 4r en av de storsta svenska hamnarna inom deepsea-
RORO sa hade den kunnat vara annu storre inom detta segment da bade Eukor och Grimaldi
tidigare har anlopt i hamnen. Dessutom avstod Go6teborgs hamn erbjudandet om att bli
Toyotas svenska hamn for bilimport vilket nu istallet Malmo hamn &r. Anledningen till dessa
handelser ar framst att Goteborgs hamn satsade mest pa containertrafik forr om aren.

Pa senare ar har Goteborgs hamn kommit till insikt att en satsning pa deepsea-RORO anda
ska goras och att hamnen ska véxa inom detta segment. Detta foranledde kontakt med ett par
japanska RORO-rederier for att undersoka intresset av att borja anlopa Goteborgs hamn. De
japanska rederierna var positivt instéallda till Géteborg hamns forfragan men efterfragade en
battre bild av den svenska RORO-marknaden och dess inneboende aktdrer. Framforallt
efterfragade rederierna kunskap om den svenska H&H-marknaden pa grund av dess
forhallandevis hoga lonsamhet.

P& grund av ovanstdende bakgrund har Gaéteborgs hamn som ambition att analysera den
svenska RORO-marknaden med fokus pa H&H for att bilda sig en battre bild av marknaden
och den radande maktstrukturen. Detta for att komma till insikt om hur de ska utforma sitt
kunderbjudande for att attrahera nya varudgare och darmed oka sin kunskap och sitt
kundunderlag vid nya rederibesok hésten 2013.

1.2 Syfte
Syftet med examensarbetet ar att detaljerat beskriva och analysera den exporterande delen av
H&H-marknaden for deepsea-RORO i Sverige. Detta for att faststalla hur Goéteborgs hamn
ska utforma sitt kunderbjudande och sin framtida strategi utifran de krafter som verkar pa
marknaden.

For att kunna astadkomma detta har en definition av H&H formulerats. Detta da det vid
examensarbetets inledande inte fanns nagon enhetlig definition av H&H. Séaledes kommer
H&H hddanefter definieras som den last som av vikt-, utrymmes- eller hanteringsskal inte ar
lamplig att transportera i container men som kan rullas ombord pa ett fartyg antingen med
egna hjul eller pa nagon slags vagn. Dessutom éverstiger inte lasten maxbegransningen for en
fartygsramp (det vill sdga cirka 300 ton).



1.3 Avgransningar

Studien avgransar sig fran de svenska H&H-aktorer som exporterar begagnade lastbilar,
fritidsbatar, husvagnar, husbilar, industridemontage, papper och tra. Dessa avgransningar har
gjorts eftersom en undersokning av dessa varudgare inte har rymts inom tidsramen for
examensarbetet. Dessutom antas inte dessa varudgare spela nagon avgorande roll pa den
studerade marknaden.

1.4 Rapportens disposition
Denna del ger lasaren en dverblick dver hur rapporten ar strukturerad och vilka delar som
ingar. Dessa delar beskrivs ocksa kortfattat i samband med att de namns.

Inledningen som beskriver examensarbetets bakgrund, syfte och avgransningar, foljs direkt av
den teoretiska referensramen. | denna del forklaras de teoretiska modeller och analysverktyg
som har anvands i studien for att analysera den svenska H&H-marknaden inom deepsea-
RORO i Sverige. Darefter foljer metodkapitlet vilket behandlar den inledande
undersokningen, tillvagagangssattet for datainsamlingen, sammanstéillningen av data,
kvaliteten pa undersokningen, med dér tillhdrande intern och extern reliabilitet samt intern
och extern validitet, och slutligen vilka respondenter som har intervjuats i studien.

Darefter gas de empiriska resultaten igenom enligt en liknande struktur som den teoretiska
referensramen med skillnaden att den inleds med en beskrivning av de studerade rederierna
och avslutas med en utlaggning om Wallhamn. Annars féljer den samma ordning som den
teoretiska referensramen med respondenternas syn pa Porters krafter, betydelsen av nétverk
och relationer samt Goteborgs hamn och dess styrkor, svagheter, mgjligheter och hot.

Aven nastkommande del, vilket ar analysen, féljer denna struktur. Analysen innehaller
saledes resonemang och diskussion kring det som har framkommit i empirin med koppling till
teorin enligt den ordningsfoljd som har redogjorts for ovan.

Rapporten fortskrider med en slutgiltig diskussion om examensarbetets upptackter som sedan
leder fram till ett antal rekommendationer till Goteborgs hamn. Avslutningsvis behandlas
potentiella undersokningsomraden, det vill saga forslag pa vad Goteborgs hamn kan utreda
vidare i framtiden.






2. Teoretisk referensram

| teorikapitlet redogors for de teoretiska modeller och analysverktyg som anvéndes for att
analysera den svenska RORO-marknaden och dess inneboende aktorer. Darefter foljer de
fragestallningar som examensarbetet d@mnade besvara, formulerade utifran de berérda
teorierna.

2.1 Porters femkraftsmodell

| syfte att analysera den svenska RORO-marknaden for H&H-gods sa betanktes vilken teori
som skulle behandlas for att i basta mojliga man astadkomma detta. Detta var en iterativ
process och flera olika teorier diskuterades och forkastades innan valet till slut foll pa Porters
femkraftsmodell. Egentligen ar detta en modell som férklarar hur attraktiv en viss marknad ar,
vilken ofta anvands da ett foretag ska avgora om de ska ta sig in pa en ny marknad eller inte
(Johnson, et al., 2008). I studiens fall anvandes modellen dock mest for att forsta den svenska
RORO-marknaden och de krafter som verkar pa denna samt avgora vilka aktorer som har den
storsta maktpositionen.

Michael Porters femkraftsmodell utvecklades for att avgora olika branschers attraktivitet och
Ionsamhet genom att analysera fem konkurrenskrafter (Johnson, et al., 2008). De fem
krafterna ar hotet fran substitut inom branschen, hotet fran nya aktorer, graden av rivalitet
mellan existerande konkurrenter, leverantérernas makt och koparnas makt. Om samtliga fem
krafter ar stora sa ar det alltsa inte en attraktiv bransch att verka i eftersom det rader for hog
konkurrens for att ndgon rimlig Ionsamhet ska vara méjlig (Grant, 2005).

2.1.1 Hotet fran substitut

Substitut ar produkter eller tjanster som erbjuder liknande funktioner som branschens
produkter men genom andra processer (Johnson, et al., 2008). Exempelvis kan ett besok pa en
nojespark utgora ett substitut till en restresa om personen i fraga inte har rad att betala for
bade nojesparksvistelsen och restresan. Tillgadngen pa olika substitut avgor till viss del vilket
pris kunden é&r villig att betala for produkten (Grant, 2005). Sa om hotet fran substitut ar stort
minskar branschens lénsamhet och mojlighet till tillvaxt (Porter, 2008). Detta beror dock pa
vilken benédgenhet kunderna har att ga 6ver till substituten (Grant, 2005). Motsatt sa innebar
avsaknaden av substitut att kunderna uppvisar lag priskanslighet. Porter (2008) menar dock att
substitut alltid &r tillgangliga dven om de i vissa fall ar valdigt olika fran branschens produkt.

2.1.2 Hotet fran nya aktorer

Svarigheten att ta sig in i branschen &r givetvis en bidragande faktor till en lag grad av
konkurrens inom en bransch. Hotet fran nya aktorer beror pa vilka intradesbarriarer som finns
och storleken pa dessa samt vilken reaktion nykomlingar kan forvanta sig fran befintliga
aktorer (Porter, 2008). Intradesbarriarer ar de faktorer som ett nytt foretag maste forcera om
de ska kunna konkurrera framgangsrikt i branschen (Johnson, et al., 2008). Stora
intradesbarridrer gynnar naturligtvis de befintliga aktorerna eftersom det skyddar dem fran
nya konkurrenter.

Det finns flera olika intradesbarridrer som en ny aktér maste 6verbrygga for att sla sig in pa
marknaden. Initiala kapitalkostnader &r en av dessa och kan i vissa fall vara sa stora att de
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skrammer bort alla férutom de allra storsta foretagen (Grant, 2005). Denna intradesbarriar ar
sarskilt stor om kapitalet kravs for oersattliga kostnader sasom tidig marknadsforing eller
forskning och utveckling (Porter, 2008). Dock é&r det viktigt att podngtera att hodga
kapitalkostnader inte pa egen hand avskréacker nya aktorer i fall branschen &r attraktiv.

Storskalsfordelar dar en annan intrddesbarridr vilken &r sérskilt vanlig i branscher som ar
kapital-, marknadsforings- eller utvecklingsintensiva (Grant, 2005). Dilemmat for nya aktorer
ar att de befintliga aktorerna som har storskalig produktion kan halla en lagre kostnad per
enhet, anvéanda sig av mer effektiv teknik och forhandla fram battre villkor med leverantorer
(Porter, 2008). Nykomlingar har darmed valet att antingen sla sig in i branschen med
storskalig produktion och riskera daligt utnyttjad kapacitet medan de skapar sig saljvolymer
eller att starta smaskaligt och acceptera kostnadsnackdelar (Grant, 2005). Ett exempel pa en
bransch med Ilagt hot frdn nya aktorer till foljd av stora intradesbarriarer ar
pappersmassaindustrin som dels &r véldigt kapitalintensiv och dels kraver storskalig
produktion for att pressa ner kostnaden per enhet.

Ytterligare en intradesbarriar ar ojamn tillgang till distributionskanaler avseende nya aktorers
svarighet att sakra distribution av sina produkter. Enligt Johnson et. al (2008) beror detta
ibland pa dgarskap av de befintliga aktorerna och ibland pa kund- och leverantérslojalitet.

2.1.3 LeverantOorernas makt

Pa en marknad sa skapas varde for bade kopare och séljare och hur detta varde fordelas
mellan dessa parter i form av l6nsamhet avgors av deras ekonomiska makt (Grant, 2005).
Forhandlingskraftiga leverantorer (saljare) skapar mer vérde at sig sjalva genom att till
exempel ta ut hogre pris och begrénsa kvaliteten (Porter, 2008). Ett satt att avgora
leverantdrernas makt ar att notera hur latt det ar for en aktor att byta leverantor i branschen
samt den relativa forhandlingskraften for respektive leverantdr. Leverantdrernas makt ar i
regel stor om antalet leverantorer & mer koncentrerad &n antal branschaktérer, om
leverantorerna ar verksamma i manga branscher och ett byte av leverantdrer medfor hoga
omstéllningskostnader for aktérerna. Exempelvis leverantorer av IT-system kan sédgas ha stor
makt gentemot sina kunder da de flesta foretagen idag behdver nagon form av IT-system
varfor kundbasen ar bred samt att kostnaderna for att byta system ofta ar mycket stora.

2.1.4 Koparnas makt

| vissa branscher har kunderna (kdparna) sa stor forhandlingskraft att leverantdrerna far
kiampa for att uppna nagon lonsamhet Overhuvudtaget (Johnson, et al., 2008).
Forhandlingskraftiga kopare skapar mer varde at sig sjalva genom att pressa ner priser, krava
battre kvalitet och spela ut leverantdrerna mot varandra pa bekostnad av branschens
Ionsamhet (Porter, 2008). Hur stark koparnas forhandlingsmakt ar beror pa deras
priskanslighet och deras relativa forhandlingskraft (Grant, 2005). Bilindustrin &r ett exempel
pa en bransch dar koparna besitter stor makt vilket de utnyttjar for att stalla harda krav pa sina
leverantorer i form av krav pa kostnadsreduceringar, forandrade arbetssatt och miljoarbete.

Till vilken grad koparna av en produkt i en bransch ar priskansliga beror i sin tur pa ett antal
faktorer. Desto stérre andel av den totala kostnaden som priset for den specifika produkten



utgor desto priskénsligare tenderar kdparen att vara (Grant, 2005). Motsatt galler att desto
viktigare branschaktorernas produkter ar for kvaliteten pa koparens produkt desto mindre
priskénsliga tenderar de att vara.

Koparnas relativa forhandlingskraft handlar framst om konsekvensen som uppstar for
respektive part om afféaren inte blir av (Grant, 2005). Hur villiga kdparna ar att riskera denna
konsekvens beror pa kdparnas storlek och koncentration i forhallande till leverantdrerna, hur
valinformerade koparna & om leverantdrerna och deras pris och kostnader samt kdparnas
formaga att utfora leverantorernas arbete sjalva.

2.1.5 Rivalitet mellan existerande konkurrenter

Graden av rivalitet mellan de befintliga aktdrerna inom branschen &r det som framst avgor
vilken konkurrens som existerar och hur lénsamheten &r, for de flesta branscher (Grant,
2005). Till vilken grad rivaliteten sedan hdammar lonsamheten beror i forsta hand pa
intensiteten i aktorernas konkurrens och i andra hand pa vilka grunder de konkurrerar, men
generellt sett sd begransar stor rivalitet branschens lénsamhet (Porter, 2008). Detta kan
exemplifieras med elektronikbranschen i Sverige som har genomgatt ett stilbad den senaste
tiden dar flera stora aktorer inte har kunnat uppna Iénsamhet pa grund av branschens hoga
konkurrensniva och darmed gatt i konkurs.

Det finns ett antal faktorer som paverkar graden av rivalitet mellan aktérerna. En av dessa
faktorer ar koncentrationen av saljare, det vill sdga antalet verksamma aktorer pa en marknad
och deras storlek. Rivaliteten & som stérst om marknaden kannetecknas av manga
konkurrenter som ar likvérdiga i storlek och makt (Porter, 2008). A andra sidan om
marknaden domineras av ett fatal aktorer, det vill sdga uppvisar oligopol, ar atminstone
priskonkurrensen ofta begransad (Grant, 2005). Aktorernas formaga till differentiering ar en
annan faktor som paverkar graden av rivalitet. Desto mer lika konkurrenternas erbjudande ar
desto storre bendgenhet har kunderna att byta leverantor vilket i sin tur 6kar incitamenten for
att sanka priserna (Grant, 2005).

Outnyttjad kapacitet i branschen ar en tredje faktor som paverkar rivaliteten eftersom det
medfor prispress for att 0ka efterfragan och darmed uppnd en lagre kostnad per enhet.
Kapacitetsoverskott relaterar dessutom till annu en faktor som bidrar till rivaliteten, ndmligen
kostnadsstrukturen. Om forhdllandet mellan fasta och rorliga kostnader &r stor inom
branschen och det finns outnyttjad kapacitet si kommer aktorerna forsoka salja produkten sa
lange priset dverstiger den rorliga kostnaden vilket ddrmed bidrar till 6kad priskonkurrens.

2.1.6 Samband mellan krafterna

Trots att Porters fem krafter ofta beskrivs avhangigt varandra sa ar de olika delarna starkt
beroende av varandra (Grundy, 2006). | figur 1 visas de huvudsakliga sambanden. Kdparna
kan Oka sin makt genom att aktivt uppmuntra nya aktorer att soka sig till marknaden och pa sa
vis minska de intradesbarridarer som finns. Omvént sa kan nya aktorer uppvakta koparna for
att pa sa vis skapa en gynnsam situation for dem bada. Koparna har aven mojligheten att vélja
ett substitut till den nuvarande produkten. Nya aktorer kan vélja att komma in pa marknaden



genom uppkadp av leverantorer eller skapandet av allianser. Pa liknande sétt kan leverantorer
skapa samarbete med producenter av substitut for att starka sin egen makt.

Hot fran
nya o -
T’fr Forsdk att fa in
aktorer ¥ nya aktérer
Integrering . v
Y
Leverantorer- Kt‘jpamaﬁ
nas makt makt
x
Integrering d » Saker efter
substitut

Figur 1 - samband mellan Porters krafter enligt Grundy (2006)

2.1.7 Komplement — en utékning av Porters modell

| Porters modell ingar hot fran substitut som en av krafterna men inom ekonomisk teori
behandlas tva typer av relationer mellan olika produkter namligen substitut och komplement
(Grant, 2005). Skillnaden mellan dessa relationer ar att substitut minskar vérdet for en viss
produkt medan komplement Okar vardet for samma produkt. Enligt Grant (2005) s& har
leverantérerna av en kompletterande produkt en viktig roll i de flesta foretagens
konkurrerande omgivning. Komplement till ett flygbolag kan till exempel utgbras av de
tjanster som erbjuds pa flygplatsen i form av taxfreebutiker, restauranger och frisérsalonger.
Syftet med att introducera denna sjatte kraft i ramverket &r att analysera komplementens
inverkan pa marknaden och hur véardet delas av producenterna av de kompletterande
produkterna genom att analysera deras forhandlingskraft (Grant, 2005).

2.1.8 Fragestallningar
Baserat pa de teoretiska beskrivningar om Porters femkraftsmodell som har behandlats sa har
tva fragestallningar formulerats vilka studien @mnar besvara.

e Vilka ar de starkaste krafterna pa den svenska RORO-marknaden?
e Hur kan akttrerna kringga den maktstruktur som rader?

2.2 Natverksteori
Eftersom Porters femkraftsmodell inte forklarar och tacker in alla de faktorer som har
paverkan pa marknadens struktur och beslutsprocesser sa ansags modellen inte var tillracklig
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for att skapa en bra forstaelse for marknaden. Grundy (2006) menar till exempel att modellen
brister i det avseendet att den behandlar de olika krafterna separat nar de faktiskt har ett starkt
samband. Vidare framfér han kritik mot att femkraftsmodellen &r allt for enkelsparig och
utelamnar mer komplexa faktorer som i vissa fall kan vara avgorande for hur affarer och
affarsrelationer utvecklas. Dessutom ser han en brist i att modellen inte har utvecklats
namnvart trotts att den slapptes under tidigt 1980-tal. Sammanfattningsvis ser Grundy de
storsta bristerna i att modellen &r allt for simpel, den sammankopplar inte problemen med
I6sningarna och den har lag sammankoppling mellan de olika krafterna.

Av dessa anledningar valde vi att dven inkludera natverksteori som handlar om underliggande
och mer informella natverksband mellan marknadens aktcrer. Natverksteorin forklarar saledes
vilka andra aspekter som kan ha en avgdrande betydelse for de beslut som fattas pa
marknaden, beslut som inte alltid &r helt rationella och lattforklarliga (Hakansson & Snehota,
1995).

Ofta beskrivs afféarsrelationer som isolerade och oberoende av det omgivande sammanhanget
(Hakansson & Snehota, 1995). Detta far till foljd att forklaringar till handelseforlopp i
relationer soks inom relationen utifran vilka faktorer som karakteriserar de tva parterna samt
utvecklingsprocessen dem emellan. | verkligheten &r affarsrelationer ytterst séllan sa enkla att
de kan ses som isolerade processer. For att verkligen forsta de underliggande faktorerna i
relationer bor de ses som en del i ett storre sammanhang. Hakansson och Snehota (1995)
trycker dessutom pa att foretags prestationer pa marknaden i hog grad beror pa hur bra de ar
pa samarbete med andra foretag.

Det finns vissa faktorer som har visat sig karakterisera affarsrelationer (Hakansson &
Snehota, 1995). Dessa har varit sarskilt tydliga i relationen mellan en kund och dess
leverantdr. Faktorerna ar kontinuitet, komplexitet, symmetri och informalitet.  De
huvudsakliga relationerna mellan leverantorer och dess kunder har i manga fall visat sig langa
och stabila och medellangden for dessa relationer har visat sig vara mellan tio och tjugo ar. |
och med att relationer utvecklas byggs det dven upp en betydande komplexitet pa flera nivaer.
Det ses som en tumregel att en relation mellan tva foretag involverar fem till tio personer pa
respektive sida. Dessa personer har ofta olika funktioner och bakgrund och detta gor
relationen komplex och svara dverblicka. Saledes paverkas foretagets relationer i hogsta grad
av individuella relationer. Samtidigt ar det en hel méngd relationer som skapar foretaget.
Dessutom ar relationerna séllan enkelspariga utan syftar ofta till att uppna manga olika mal.
Detta gor relationerna an mer komplexa.

Relationer &r sallan ensidiga (Hakansson & Snehota, 1995). Oftast & de uppdelade
symmetriskt i frdga om resurser och initiativ som respektive part bidrar med. En intressant
aspekt ar att relationer séllan ar sa formella som de kan uppfattas. Formella kontakter ar
visserligen vanligt men dess inverkan ar ofta liten. De informella kontakter som skapats over
tid manniskor emellan har visat sig vara starkare och mer effektiva nar det géller utvecklingen
av relationer mellan foretag &n de avtalsmassiga formella kontakterna.

Interaktionsprocesser mellan foretag karakteriseras utav vanligtvis huvudsakligen fyra olika
huvudomraden anpassning, samarbete och konflikter, rutiner samt social interaktion
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(Hakansson & Snehota, 1995). Dessa huvudomraden utvecklas 6ver tid och knyter foretagen
narmare varandra. Interaktionsprocessen leder med tiden till allt starkare band mellan
foretagen.

Hakansson och Snehota (1995) menar att det finns tre olika huvudlager som binder foretag till
varandra och som interaktionsprocessen mynnar ut i. Dessa dr aktivitetslankar,
resurskopplingar och aktdrsband. Nedan foljer beskrivningar av respektive lager. Dessa
beskrivningar ligger sedan till grund for tolkningar av de olika lagren i analysdelen.

2.2.1 Aktivitetslankar

Relationen mellan tva foretag paverkar ofta det satt som foretag utfor sina olika aktiviteter pa
(Hakansson & Snehota, 1995). Detta knyter stark an till de émsesidiga anpassningar som
olika foretag gor med varandra. Nar relationen mellan tva foretag byggs upp lankas ofta
aktiviteter till varandra sa som exempelvis reklam, administration och teknik. Vissa delar kan
aven tas dver av det foretag vilka relationen skapas med. De olika aktiviteterna anpassas till
varandra for att kunna utféras i den ordning som gynnar de béada foretagen. Detta leder
forhoppningsvis till bland annat reducerade kostnader. Samordningen mellan foretagen
innebar att de hamnar i en kedja av aktiviteter vilka skapar en effektivitet som foretaget pa
egen hand inte kunnat skapa. Detta leder till att ett beroende mellan de olika parterna byggs
upp. Aktivitetslankar &r ofta tydliga vid exempelvis en byggarbetsplats dar de olika foretagen
ar beroende av att varandras aktiviteter &r klara i tid.

2.2.2 Resurskopplingar

Olika foretag besitter olika resurser i form av exempelvis kunskap, fabriker och apparatur
vilka i sin tur skapar aktiviteter (Hakansson & Snehota, 1995). Resurskopplingarna innebér
inte bara att de olika parterna i relationen kan utnyttja varandras resurser. Det innebar likval
att resurser kan slds samman for att pd battre satt kunna utnyttja resurserna. | takt med
utnyttjandet av varandras resurser knyts parterna nadrmare varandra. Den specialisering som
uppstar kan utnyttjas till att ytterligare forbattra nyttan av utbytet.

2.2.3 Aktorsband

Precis som sociala band mellan tva personer betyder mycket for deras samarbete sa har
sociala band mellan foretag stor betydelse for hur samarbetar (Hakansson & Snehota, 1995).
Relationer ar som tidigare namnts komplexa och en relation mellan tva foretag kan indirekt
gynna foretagens kontakter med ett tredje foretag. Ett samarbete med en stor och valkand
aktor ger saledes ett bra intryck vilket kan hjdlpa till i andra relationer. Inom
personbilsindustrin &r det exempelvis enklare att bli accepterad som underleverantér om
foretaget redan ar leverantor till stora aktorer sa som Toyota eller GM.

De tre olika lagren skiljs i litteraturen at for att lattare ga att analysera var for sig men i
verkligenheten finns det ett odndligt antal variationer av kombinationer mellan de olika lagren
(Hakansson & Snehota, 1995). Faktum &r att de olika lagren ar beroende av varandra da de
olika aktérerna genomfor aktiviteter som i sin tur aktiverar resurser. De olika lagren varierar i
styrka med tiden. Vissa perioder kan de olika foretagen vara starkt knutna med
aktivitetslankar medan dessa sedan overgar till aktorsband. Exempelvis kan underleverantorer
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till byggforetag skapa mycket starka aktivitetslankar eller resurskopplingar under vissa
projekt for att daremellan enbart bygga relationen pa aktorsband.

2.2.4 Fragestallningar

Den natverksteori som har behandlats ovan vacker funderingar om andra paverkansfaktorer pa
den svenska RORO-marknaden &n Porters fem krafter och mynnar saledes ut i féljande
fragestallningar som studien avser att besvara.

e Hur paverkas marknaden av informella och underliggande foretagsnatverk?
e Vilka ar de kopplingar som finns mellan aktdrerna pa marknaden?
e Hur starka ar de kopplingar som finns mellan aktérerna pa marknaden?

2.3 SWOT-analys

Da Porters femkraftsmodell och natverksteori antogs skapa en bra bild av marknaden var
ambitionen givetvis att resonera kring hur Goteborgs hamn kan utnyttja den
marknadssituation som rader. Darfor valdes att inkludera teori om SWOT-analys med syfte att
anvanda denna for att kartldgga de styrkor, svagheter, mojligheter och hot som Goteborgs
hamn har och hur dessa ska utnyttjas respektive undvikas med utgangspunkt i den
maktstruktur som marknaden kannetecknas av.

SWOT-analys é&r ett vanligt anvant praktiskt analysverktyg vid strategisk planering utford av
konsulter och chefer (Piercy & Giles, 1989). SWOT ar en akronym for Strengths,
Weaknesses, Opportunities and Threats (styrkor, svagheter, mojligheter och hot) och ar ett
strukturerat tillvagagangssatt for att utvardera ett foretags marknadsposition vid planering av
strategier. Detta genom att internt identifiera foretagets styrkor och svagheter och sedan
jamfora dessa med externa mojligheter och hot. En SWOT-analys illustreras ofta enligt en
matris sasom den i figur 2 nedan.
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Figur 2 - traditionell SWOT-analys matris

Chris Pearce (2007) har tagit fram en guide som gar igenom ett antal steg for att genomfora en
SWOT-analys med syfte att hjélpa chefer analysera sina aktiviteter. Enligt Pearce bor det
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forsta steget vid genomforandet vara att begrunda anvandningen av SWOT, det vill séga
avgbra om analysen ska anvéndas till foretagsplanering, utvérdering av teamets arbete,
forandringsarbete etc. Nasta steg ar att lagga grunden for analysen genom att forbereda en
matris enligt ovan for att senare kunna placera in styrkor, svagheter, mojligheter och hot.
Steg tre och fyra i guiden handlar om att tdnka 6ver vilka styrkor och svagheter den bertrda
enheten har. Detta handlar om att de involverade parterna staller sig sjalv fragan var enhetens
styrka respektive forbattringsomrade ligger och det ar viktigt att detta sker fran olika
perspektiv eftersom olika personer kan se saken pa annorlunda sétt.

De tva nastkommande stegen i Pearces (2007) guide kretsar kring de externa faktorerna i
SWOT-analysen och bestar i att betdnka vilka majligheter och hot den berdrda enheten star
infor. Mojligheterna och hoten kan till exempel uppsta pa grund av forandring av tekniken
eller statlig lagstiftning. Nar de involverade har samlat information om styrkorna,
svagheterna, mojligheterna och hoten &r det sedan dags att anvanda denna information. Fragor
att stélla sig i dessa steg ar hur ens styrkor kan komma till anvdndning mer i arbetet, hur
svagheterna kan avhjalpas, hur mojligheter kan tas tillvara nar de uppenbarar sig och vilka
atgarder som ska vidtas for att hantera hoten.

Piercy och Giles (1989) anser att manga foretag misslyckas med sina SWOT-analyser och
anvéander dem felaktigt. Denna syn delas av Pickton och Wright (1998) som menar att en allt
for simpel form av analysverktyget ar naiv och kan leda till férédande konsekvenser i form av
strategiska misstag. Anledningen ar att analysen i dess enkla form dndock kan skapa en falsk
fortroendekansla for det den resulterar i, vilket kan medféra att viktiga ledningsbeslut fattas
pa losa grunder. De anser att en stor problematik ar att strategisk planering ofta ses som en
sekventiell, systematisk och rationell process, vilket avspeglar sig i SWOT-analysen medan
strategisk planering snarare ar ett informellt, oregelbundet och icke rationellt forfarande.
Pickton och Wright (1998) menar ndmligen att denna syn gor att SWOT-analysen genomfors
allt for mekanistiskt vilket hdmmar dess anvéndning och vérde. Vidare har Pickton och
Wright (1998) identifierat tre generella brister som de anser sammanfattar begréansningarna
med det resultat som SWOT-analysen skapar. Dessa begransningar ar bristfallig definition av
faktorer, avsaknad av prioritering av faktorer samt graden av subjektivitet vid generering av
faktorer.

For att avhjalpa den bristfalliga anvandningen av SWOT-analyser behandlar Piercy och Giles
(1989) ett par riktlinjer eller regler vid genomférandet som kan hjalpa foretaget att uppna
dynamiska resultat varav en relaterar till just den bristfalliga definitionen av faktorer som
Pickton och Wright (1998) har identifierat. Piercy och Giles (1989) anser namligen att
SWOT-analysen bor vara fokuserad vilket innebar att tydligt definiera vilket omrade som ska
utvarderas i analysen. Det definierade omradet kan till exempel vara en specifik
produktmarknad, ett specifikt kundsegment pa en marknad, distributionskedjan for en
uppsattning kunder, en konkurrent eller en grupp av konkurrenter eller prissattningspolicyn pa
en sérskild marknad. Nar det kommer till listan med styrkor och svagheter havdar Coman och
Ronen (2009) dessutom att denna bor uppfylla fyra kriterier, ndmligen att listan ar koncis,
handlingsbar, signifikant och autentisk. Detta innebdr kortfattat att respektive lista med
styrkor och svagheter inte bor innehalla mer &n fyra till fem faktorer vilka alla kan omséttas
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till atgarder och har en stark paverkan pa foretagets vardeskapande process samt att listorna ar
tillforlitliga och robusta.

Vidare fastslar Piercy och Giles (1989) att en kundorienterad approach &r viktig vid
genomforandet av en SWOT-analys. Forfattarna menar att utvérderingen av ett foretags
styrkor och svagheter endast bor inkludera aspekter som varderas av kunderna, det vill sdga
faktorer som berér kundbehov och kundndjdhet. Traditionellt sett sa har namligen SWOT-
analysen kretsat mycket kring vad foretagets chefer tycker &r viktigt. Ett annat vanligt
forekommande problem &r att vissa faktorer bade kan verka som en styrka och en svaghet
men enligt Piercy och Giles (1989) innebér bara detta att de medverkande inte har gatt
tillrackligt djupt i sin analys. Med andra ord &r det centralt att bryta ner dessa faktorer i
mindre bestandsdelar sa att dessa delar sedan kan kategoriseras som antingen styrkor eller
svagheter. Till exempel kan ett foretag som tillverkar hogpris produkter lista detta som bade
en styrka och en svaghet men om faktorn bryts ner sa kanske styrkorna ar ett starkt varumarke
och hog kvalitet samt svagheterna ar liten kundkrets och sma volymer.

Forfattarna rekommenderar samma kundfokus nar foretaget gor en omvarldsanalys med syfte
att avgora mojligheter och hot (Piercy & Giles, 1989). Detta innebdr att anteckna de faktorer i
foretagets omgivning som gor den attraktiv eller oattraktiv for dem och det &r centralt att
denna idégenerering gors sa uttommande och bred som majligt. Ett vanligt misstag ar att
cheferna ser foretagets strategier och taktik som en mojlighet varpd det ar viktigt att
tydliggéra att de mojligheter och hot som identifieras ska utgdras av konsekvenser av
omvarlden och inte av de atgarder som cheferna féreslar for att hantera majligheterna och
hoten. Med andra ord ska de mdjligheter och hot som identifieras utgoras av externa faktorer
och inte interna.

Vad géller dilemmat med analysens hdga grad av subjektivitet, vilket ndmndes tidigare,
konstaterar Pickton och Wright (1998) att SWOT-analysen faktiskt inte enbart behdver
grundas pa deltagarnas asikter utan i manga fall inkluderas insamlad data som stodjer dessa
asikter vilket givetvis dkar analysens objektivitet (Pickton & Wright, 1998). Dessutom menar
Pickton och Wright (1998) att analysens grad av subjektivitet eller objektivitet minskar i
betydelse om SWOT-analysen ses som en ledningsprocess dar sjalva framtagande &r lika
viktigt som slutresultatet. En bidragande faktor till detta utlatande ar att SWOT-analysen bor
vara en gruppaktivitet som involverar chefer pa olika nivaer i verksamheten och framforallt
chefer fran hogsta ledningen. Vidare kan det vara bra om deltagare fran olika intressegrupper
involveras i analysen eftersom de kan bidra med ett annat perspektiv.

2.3.1 Fragestallningar
Utifran den teori om analysverktyget SWOT som har beskrivits sa har ett antal
fragestallningar som relaterar till denna teori formulerats och som studien @mnar besvara.

e Vilka &r Goteborg hamns interna styrkor respektive svagheter?
e Vilka ar Goteborg hamns externa mojligheter respektive hot?

e Hur kan Goteborgs hamn utnyttja den radande marknadssituationen baserat pa de
styrkor och mojligheter som har identifierats?
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Hur kan Goteborgs hamn undvika de externa hot som finns mot hamnens utveckling?

2.4 Fragestallningar

Nedan listas samtliga de fragestéllningar som har formulerats utifran de berdrda teorierna, det
vill séga fragestéllningarna for respektive teoridel tillsammans. Dessa har utformats som de
har gjorts for att analysen av marknaden for H&H-gods inom deepsea-RORO ska fa en tydlig
koppling till teorin och for att en bred bild av marknaden ska kunna erhallas.

Vilka ar de starkaste krafterna pa den svenska RORO-marknaden?

Hur kan aktorerna kringga den maktstruktur som rader?

Hur paverkas marknaden av informella och underliggande foretagsnatverk?

Vilka ar de kopplingar som finns mellan aktérerna pa marknaden?

Hur starka &r de kopplingar som finns mellan aktorerna pa marknaden?

Vilka ar Goteborg hamns interna styrkor respektive svagheter?

Vilka &r Goteborg hamns externa mojligheter respektive hot?

Hur kan Goteborgs hamn utnyttja den radande marknadssituationen baserat pa de
styrkor och mojligheter som har identifierats?

Hur kan Goteborgs hamn undvika de externa hot som finns mot hamnens utveckling?
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3. Metod

| den har delen av rapporten kommer den metod som anvandes i examensarbetet att beskrivas.
Metoden har utforts pa det beskrivna sattet for att kunna besvara de fragestallningar som
behandlades i foregaende kapitel. Delen inkluderar beskrivning av den inledande
undersokning, metodiken for datainsamlingen, sammanstéliningen av data, en diskussion om
kvaliteten pa undersokningen samt en sammanstallning av de intervjuade respondenterna.

Forst och framst ska det tydliggoras att marknadsanalysen var tvadelad da den dels
innefattade en analys av den svenska RORO-marknaden fér H&H-gods och dess involverade
aktorer och dels inkluderade en kartlaggning av H&H-marknaden i Sverige. Denna andra del
handlade ytterst om att insamla information om marknadens varudgare och deras varuslag,
volymer, transportvagar och destinationer. D& denna information betecknades som
konfidentiell av de flesta varuagare sd utelamnades den i rapporten varpa den metod som
redogors har endast inkluderar marknadsanalysens forsta del. Detta var &ven anledningen till
att ett sa stort antal intervjuer med varudgare genomfordes under examensarbetet trots att de
inte var den aktér med mest input till analysen av den svenska RORO-marknaden.

En marknadsanalys kretsar kring olika typer av informationsinsamling for att utreda
potentialen for en produkt eller tjanst pa en viss marknad. Informationen delas normalt sett in
i tva kategorier, namligen sekundardata och primardata. Sekundéardata &r sadan data som har
samlats in vid ett annat tillfalle och av en annan anledning &n for den aktuella undersdkningen
(Andersson, et al., 2010). | de flesta fall kraver dock marknadsanalysen annan och mer
utforlig information an den som redan finns tillganglig, sa kallad primardata. Saledes ar det
sddan data som marknadsundersokaren maste samla in sjalv med hjalp av olika
insamlingsmetoder.

Marknadsanalysen har varit valdigt diversifierad for att fa ett sa brett forankrat resultat som
mojligt och diverse metoder har anvands under arbetets gang. Dock har marknadsanalysen
varit framst av kvalitativ art. Anledningen till att en kvalitativ ansats ansags mer lamplig &n en
kvantitativ var for att undersokningen kravde mer specifik och utforlig information &n vad
som hade kunnat inhdmtas vid en kvantitativ studie. Vidare har bade priméar och sekundéar
information anvénts, om &n med betydande del primar information. Detta med anledning av
att marknaden var av véldigt outforskade karaktér vid examensarbetets inledning, vilket
innebér att det fanns relativt knapphandig information om marknaden vid denna tidpunkt.
Annars foresprakar Andersson et al. (2010) anvandandet av sekundérdata just i inledningen av
en undersokning da detta kan forbattra kunskapen och forstaelsen for undersokningsomradet
vilket vi ocksa till viss del gjorde. Vidare menar Andersson et al. (2010) att sekundardata kan
vara en bra kalla for att undvika misstag som andra redan har begatt samt ge uppslag pa nya
metoder for att utreda problemet. Fordelarna med primardata ar a andra sidan att
informationen som samlas in &r anpassad till den aktuella marknadsanalysen, informationen &r
up-to-date samt att marknadsundersokaren har vetskap om informationens tillforlitlighet i
egenskap av informationsinsamlare.
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3.1 Inledande undersdkning

Initialt kretsade arbetet framst kring efterforskningar inom sjofartslogistik for att fa en djupare
kunskap om de olika aktdrernas roller i transportkedjan samt 6ka kunskapen om branschens
struktur. Detta var en iterativ process som utférdes I6pande och pagick parallellt med andra
moment i marknadsanalysen. Efterforskningarna inleddes dock med att vi studerade litteratur
inom sjofartslogistik samt genomforde en intervju med en anstalld pa Chalmers Sjosektion.

Nasta fas i marknadsanalysen var att fa battre inblick i Goteborg hamns verksamhet med
fokus pd RORO. Aven detta var en iterativ process, det vill saga denna fas sammanféll med
andra faser i marknadsanalysen och utférdes lépande under arbetets gang. Huvudsakligen
skedde det genom att besoka tva aktérer i hamnen som skdéter hantering av H&H-gods,
namligen Logent och MIMAB. MIMAB ér ett foretag som sysslar med omlastning och
forberedande hantering av tungt gods i hamnen. Dessa moten var bade ett sétt att fa en béattre
insikt i det dagliga arbetet inom de delar av hamnen som hanterar H&H samt fa se exempel pa
vilka typer av godsmangder det kan rora sig om och ett satt att identifiera andra viktiga
aktorer pa H&H-marknaden.

3.2 Datainsamling

Darefter paborjades arbetet med att intervjua rederier inom RORO-branschen med syfte att
forsta branschen, forbattra kunskapen om den svenska RORO-marknaden for H&H, dess
inneboende aktorer och maktstrukturen dem emellan, samt identifiera dessa aktorer. Till en
borjan prioriterades de RORO-rederier som i dagslaget anldper Géteborgs hamn eftersom vi
ansdg att samarbetsvilligheten fran dessa torde vara bast. Detta innebar att intervjuer
genomfdrdes med Scandinavian Shipping, som ar linjeagent fér Hoegh Autoliners i Goteborg,
Wallenius Wilhelmsen och ACL. Darefter har intervjuer aven utforts med Grimaldi som
anloper Wallhamn och ”K>” Line som anléper Malmg hamn.

Samtliga dessa intervjuer var av en semistrukturerad karaktar vilket innebér att intervjuerna
innefattade en lista med fragor, det vill sdga en intervjuguide, men bade listan och
frageordningen varierade fran en intervju till en annan (Andersson, et al., 2010). Detta var for
ovrigt den absolut dominerande typen av intervju under examensarbetet. Andersson et al.
(2010) behandlar ocksa strukturerade och ostrukturerade intervjuer. En strukturerad intervju
kannetecknas av en enkat med fragor dar frageomradena ar forutbestamda och svaren ofta ar
forkodade varpa svaret antecknas pa ett speciellt stalle i formularet innan nasta fraga stalls.
Vid en ostrukturerad intervju saknas helt en lista med fragor och ar darmed helt informell i det
avseendet att respondenten far prata helt fritt utifran undersokningsproblemet. Da var
informationsinsamling framst rorde kvalitativa fragor och respondenternas uppfattningar om
olika branschspecifika aspekter sa var inte strukturerade intervjuer lampliga. Vidare var heller
inte ostrukturerade intervjuer behjélpliga eftersom vi hade en tydlig agenda att félja och hade
fordefinierade fragestallningar att folja. Saledes genomfordes i princip uteslutande
semistrukturerade intervjuer under examensarbetes gang.

Med fyra av fem rederier genomférdes personliga intervjuer, det vill sdga alla utom ”K” Line.
Huvudanledningen till att vi inte holl en personlig intervju med dven ”K” Line utan en
telefonintervju var att vi ansag att vi redan hade fatt en bra bild av marknaden vid den
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tidpunkten och bara ville utdka vart intervjuunderlag en aning. Dessutom har ”K” Line ingen
storre export inom deepsea-RORO utan 6vervagande del bilimport vilket foranledde oss att
gora bedomningen att de troligtvis har sémre kunskap om den svenska H&H-marknaden an
ovriga intervjuade rederier. Med resterande rederier utférdes som sagt personliga intervjuer
vilket magjliggjordes av att samtliga har kontor i Goteborg. Just den geografiska aspekten kan
annars vara en av de storsta nackdelarna med den personliga intervjun,

Andersson et al. (2010) fastslar dock att den personliga intervjun erbjuder en mangd fordelar
da den oftast ar ett mycket effektivt sétt att insamla véardefull data da svaren oftast blir mer
uttbmmande och djupa &n vid anvandandet av exempelvis en enkat. Dessutom &r det
fordelaktigt om respondentens egen asikt efterfragas eller om uppféljande fragor om varfor
respondenten svarar pa ett visst satt inkluderas. Andra fordelar med den personliga intervjun
ar att intervjuaren har stor kontroll dver intervjusituationen, kan stalla komplicerade fragor
och kan visa material for respondenten.

Intervjuerna med rederierna var ocksa ett led i att identifiera andra berérda aktorer och krafter
pa den svenska RORO-marknaden for H&H-gods. Framst handlade det om att identifiera
varuagare da dessa var de mest svaridentifierade av marknadens aktorer. Ytterligare ett led i
denna identifiering var att ta kontakt med ett antal branschorganisationer, bland annat
Sveriges Redarforening och Sveriges Hamnar. Dessutom hade Logent och MIMAB vissa
bidrag i identifieringen av varudgare. FOor analysen av den svenska RORO-marknaden for
H&H-gods var syftet med att intervjua varuagarna framforallt att frdga om deras makt
gentemot rederierna, transportkostnadens betydelse for deras hela kostnadsbild, sannolikheten
att borja anvanda sig av andra transportmedel an RORO-fartyg och deras syn pa Goteborgs
hamn som aktor i transportkedjan.

Dérefter borjade det omfattande momentet med att ta kontakt med varudagarna. Denna process
sag lite annorlunda ut beroende pa om vi hade fatt kontaktuppgifter till en specifik person pa
det berdrda foretaget eller inte. Om sa inte var fallet sa kravdes det oftast ytterligare nagra
samtal for att lokalisera en person med kunskap inom amnet. | dessa fall valde saledes
foretagen sjalv vem vi skulle prata med angaende var undersokning. Nar vi val hade fatt
kontaktuppgifter till en lamplig person var dock tillvagagangssattet for att genomfora
intervjun oftast detsamma. | de flesta fall kontaktade vi berord person och forklarade vad vart
arende gallde varpa vi bestamde en tidpunkt for en telefonintervju samt skickade fragor via
mail. Anledningen till detta var helt enkelt att det mojliggjorde for respondenten att forbereda
sina svar. Den oOvervagande delen telefonintervjuer berodde i sin tur pa varuagarnas
geografiska spridning vilket oméjliggjorde fler personliga intervjuer. Av denna anledning
genomforde vi bara tva personliga intervjuer med varuagare. Daremot genomforde vi ett par
mailintervjuer och da oftast for att kontaktpersonerna inte hade tid eller mgjlighet att
medverka pa en telefonintervju.

Ovanstaende anledning ar ocksa en av de naturliga fordelar med telefonintervjun som
Andersson et al. (2010) behandlar, det vill séga att intervjuaren kan genomféra intervjuer med
ett stort antal respondenter utan att kostnaden paverkas. Vidare anser Andersson et al. (2010)
att telefonintervjun erbjuder béattre forutsattningar att fa svar pa kansliga fragor eftersom den
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inte ar lika intensiv som den personliga intervjun. Vad galler nackdelar s kan namnas det
faktum att intervjuaren bara kan stilla relativt enkla fragor och att intervjuformen inte
mojliggor avlasning av respondentens reaktion och kroppssprak vid besvarande av den
aktuella fragan.

Enligt Andersson et al (2010) ar det centralt med en bra inledning pa samtalet for att
telefonintervjun ska bli givande dar intervjuaren inom ett begrénsat tidsintervall ska bygga
upp en relation med respondenten. Annars ar det svart att fa en bra kontakt med respondenten.
Da somliga respondenter kan stalla sig tveksamma till att delta i en telefonintervju ar det
ocksa viktigt att tydligt motivera varfor de bor besvara fragorna. Detta var en vetskap som var
valdigt vardefull under examensarbetets gang da det tydligt marktes nar respondenterna
stallde sig tveksam till att besvara en viss fraga medan de oftast gav ett svar om vi tydligt
motiverade vikten av svaren. Om respondenterna trots detta inte vill delta i en intervju sa
anser Andersson et al. (2010) att det &r viktigt att undersdka varfor, men lyckligtvis hade vi
inte nagra storre problem med detta da endast en varuagare avhojde att medverka.

Nér respondenten val har tackat ja till att delta i intervjun menar Andersson et al. (2010) att
intervjuaren bor undvika att vara for langrandig for att uppratthalla respondentens intresse och
engagemang. Christensen et al. redogor for en rekommenderad maxgrans for en strukturerad
telefonintervju som uppgar till 15 minuter. Om intervjun ar av semistrukturerad eller
ostrukturerad art sa anser dock forfattarna att intervjun kan vara langre. Detta motsvarar
ganska val langden pa de intervjuer som vi utforde vilka ju var av semistrukturerad karaktar
och vanligtvis varade i 15-30 minuter.

Vad géller de mailintervjuer som inkluderades i marknadsanalysen sa var det ett tidseffektivt
satt att fa vara fragor besvarade da det givetvis inte ar lika tidskravande att skicka ivag ett
mail som att genomfora en telefonintervju. Daremot mérkte vi att det kunde ta lang tid innan
mailen besvarades eller att de inte besvarades alls. Detta ar ocksa en av de uppenbara
nackdelar som Seglin (1990) namner pa tal om denna intervjuform, namligen att
svarsfrekvensen kan vara lag.

3.3 Sammanstéallning av data

Efter att samtliga intervjuer med varudgarna hade fardigstallts var de empiriska
undersokningarna till dnda varpa arbetet med att sammanstalla resultatet intensifierades.
Sammanstallningen av den empiriska datan hade namligen redan pabdrjats och skedde till viss
del parallellt med undersokningen. Genom att jamfora svaren fran respektive respondent med
varandra kunde svaren kategoriseras utifran de olika krafterna i Porters femkraftsmodell,
nétverksteori och SWOT-analys. Denna sammanstallning mojliggjordes av att vi stallde
relativt riktade fragor vars svar inte var sarskilt svartolkade och latt kunde konkretiseras.

3.4 Kvalitet pa undersokningen

Long och Johnson (2000) argumenterar for vikten av att ha ett kritiskt forhallningssatt och en
bendgenhet att utvardera sin studie da oformaga att faststilla metodens hallbarhet,
upptackternas precision samt antagandena och slutsatsernas integritet kan fa forodande
konsekvenser. Felaktigt dragna slutsatser kan exempelvis leda till anvdndandet av skadliga
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tillvagagangssatt. Normalt sett sa utfors en sadan utvardering genom att avgora studiens
reliabilitet och validitet. Reliabiliteten talar om huruvida och i vilken grad ett
undersokningsresultat kan nas en gang till om studien genomférs pa ett liknande satt och
validitet handlar om i vilken grad studien mater det den avsdg att mata (Andersson, et al.,
2001). Dess begrepp kan ytterligare delas upp i extern och intern reliabilitet samt extern och
intern validitet (Bell & Bryman, 2003).

3.4.1 Intern reliabilitet

Intern reliabilitet avser huruvida medlemmarna av undersokningsgruppen ar dverens om de
iakttagelser som gors under studien eller inte (Bell & Bryman, 2003). Studiens interna
reliabilitet anses vara god da bada intervjuarna medverkade vid nastan alla intervjuer varpa
samma information delgavs oss bada. Vidare spelades de flesta intervjuer in vilket ytterligare
hojer studiens interna reliabilitet. Anledningen till att inte alla intervjuer spelades in var for att
alla respondenter inte gav sitt samtycke till detta.

3.4.2 Extern reliabilitet

Extern reliabilitet handlar om i vilken grad en studie kan upprepas vilket &r ett svart kriterium
att uppna i det avseendet att det ar omdjligt att fixera ett socialt ssmmanhang och studiens
ursprungliga forutsattningar och darmed gora studien helt upprepbar (Bell & Bryman, 2003).
Pa grund av namnda anledning sa &r det givetvis svart att genomfora en studie helt identisk
med var. Genom att noggrant redogdra for marknadsanalysens steg och inkludera en lista med
de intervjuade respondenterna sa anses dock den externa reliabiliteten vara tillracklig. Da
manga av intervjufrdgorna (se appendix) dessutom var relativt vinklade utifran de berorda
teorierna sa borde en upprepande studie komma fram till liknande slutsatser.

3.4.3 Intern validitet

Intern validitet innebar hur val undersdkarnas observationer anknyter eller matchar de teorier
som behandlas i studien (Bell & Bryman, 2003). Detta tenderar att vara en styrka for
kvalitativa undersokningar. Da var studie innefattade ett sa stort antal respondenter fran olika
intressentgrupper hade vi majlighet att fa en valdigt bred forankrad bild av de studerade
aspekterna. Genom att ocksa jamfora intervjusvaren med varandra skapades en enhetlig och
overensstammande syn som kunde relateras till de behandlade teorierna. Saledes anses
studiens interna validitet vara relativt god. Detta mérktes inte minst av det faktum att
intervjusvaren ofta var snarlika med tidigare svar i slutet av undersékningen.

Dock ska det understrykas att varudgarna inte bendmns vid namn i efterféljande empiri och
analys till foljd av att manga av dem stéllde krav pa att deras uppgifter och asikter skulle
behandlas konfidentiellt. Detta sanker givetvis den interna validiteten eftersom det inte gar att
avgora vem som har uttalat sig om vad. Sjalvklart &r det stor skillnad i betydelse om en av de
storsta varuagarna uttalar sig om nagot jamfort med en av de minsta. Darfor ska det tydligt
klargoras att detta togs med i berdkningen vid analys av marknaden.

3.4.4 Extern validitet
Extern validitet refererar till i vilken grad upptéckterna i en studie kan generaliseras (Bell &
Bryman, 2003). Detta kan ofta utgora ett problem i kvalitativa undersokningar eftersom
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undersokare i hog utstrackning genomfor begransade studier med litet intervjuunderlag. Da
den marknad som analyserades i studien &r ganska saregen med manga involverade aktorer
och en strikt uppdelning och fokus dessutom har legat pa ett segment som ar valdigt otydligt
definierat sa ar studiens externa validitet 1ag. Vidare har inte nagon intervju genomférts med
personbilsproducenter eftersom studien avgransades sig till H&H-marknaden vilket skulle
kunna sanka den externa validiteten ytterligare med tanke pa att personbilstillverkare utgor
RORO-rederiernas storsta kunder. Dessutom ska det klargéras att studiens syfte inte var att
generalisera upptackterna utan att analysera en specifik marknad for att faststalla hur
Goteborgs hamn ska utnyttja marknadssituationen varpa den externa validiteten var mindre
relevant.

3.5 Respondenter

Nedan foljer en lista med de intressenter som intervjuades i marknadsanalysen uppdelat
mellan rederier (tabell 1), kunder (tabell 2) och dvriga intressenter (tabell 3) med en lista Gver
respondenternas tjénstetitlar inkluderat.

Rederi/linjeagent Tjanst
Atlantic Container Line Account Manager
Grimaldi VD
”K” Line Managing Director
Scandinavian Shipping Area Manager
Wallenius Wilhelmsen Logistics Manager Sales & Marketing

Tabell 1 - lista med de intervjuade rederierna och respondenternas tjanstetitlar

Kund Tjanst/Foretagsfunktion
ABB Machines Logistics Specialist
ABB Powerproducts Shipping
ABB Powersystems Shipping Department
AP&T Manager Supply Chain Development
Atlas Copco Traffic Coordinator
Avure Technologies Skeppningsavdelningen
BAE Systems Hagglunds Exportspeditor
Dynapac Strategic Purchaser
Eco Log Sales & Marketing
Gremo Platschef
Kalmar Shipping Coordinator
Konecranes Logistics Coordinator
Metso Paper Shipping and Logistics Coordinator
Metso Tissue Logistic Manager
MIMAB VD
Outokumpu Manager Corporate Transport & Logistics
Ovako Strategic Purchaser of Transport and Logistics
Services
Sandvik Mining Outbound Logistics
Scania Delivery Planner
Siemens Industrial Turbomachinery Manager Project Shipping
SSAB Area Manager External Logistics
Ursviken Technology Fraktupphandling
Valmet Komatsu Logistikchef
Volvo Group Purchasing Manager Sea RoRo

Tabell 2 - lista med de intervjuade kunderna och respondenternas tjanstetitlar eller foretagsfunktioner
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Intressent Tjanst/ Foretagsfunktion

Chalmers — Sjofart och marin teknik Bitradande tekniklektor
Goteborgs hamn Vice President Sales & Marketing
Goteborgs hamn Business Area Cargo

Logent Port & Terminals Site Manager
Scandinavian Motortransport Logistikchef
Sveriges Hamnar Milj6 och sékerhet
Sveriges Redarférening Sjosakerhet och Teknik
Wallhamn Styrelseordférande

Tabell 3 - lista med 6vriga intervjuade intressenter och respondenternas tjanstetitlar eller foretagsfunktioner

De kunder som dr med 1 den mittersta tabellen bendmns hddanefter som “varuédgare” pa grund
av att manga av dem stallde krav pa att deras uppgifter skulle behandlas konfidentiellt. Ovriga
intressenter bendmns dock vid namn eftersom de inte stallde samma krav. Vad galler Porters
femkraftsmodell som bland annat behandlar leverantdrernas makt och koparnas makt sa
definierade vi leverantorer till RORO-rederierna som hamnar och terminaloperatérer och
kopare av RORO-rederiernas transporttjanster som varuagare i efterféljande empiri och
analys. Vidare bendamns de foretag som enbart transporter gods fran produktionsanlaggning
till hamnen som transportorer. Dessa skiljer sig fran speditorer da dessa ansvarar for
samordning langs hela logistikkedjan. Det ska ocksa tydliggoras att Scandinavian Shipping &r
linjeagent for Hoegh Autoliners sa nar de benamns fortsattningsvis sa avses i forlangningen
Hoegh.
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4. Empiri

| denna del av rapporten redogors for de resultat som examensarbetet mynnade ut i, vilket
framst bestar av en sammanstallning av alla de intervjuer som har genomférts med olika
intressenter. Delen innefattar en beskrivning av de rederier som ingar i studien, en bild av
Porters fem krafter utifran respondenternas svar, en beskrivning av de upplevda styrkorna,
svagheterna, mojligheterna och hoten med Goéteborgs hamn, en forklaring av Wallhamns
utveckling samt en redogorelse for hur respondenterna anser att relationer paverkar
marknaden.

4.1 Beskrivning av RORO-rederier

Atlantic Container Line (ACL) har trafik mellan Goéteborgs hamn och Nordamerikas dstkust.
ACL har ConRo-fartyg och anloper saledes APM Terminals vilket sker ungefar en gang i
veckan. Rederiet 4gs av Grimaldi men enligt ACL sa har de inte sa tat kontakt annat an att de
kan bista varandra genom att lana ut utrustning och skeppa varandras gods vid behov. Fran
och med 2015 kommer ACL att borja trafikera linjen till Goteborg med nya fartyg vars
kapacitet ar betydligt stérre. Bland annat kommer de kunna transportera tungt stal pa fler dack
an tidigare samt lasta dubbelt s mycket containrar. ACL transporterar mycket stalprodukter
och har i princip 100 procent av marknaden for dessa produkter till Nordamerika. De uppger
aven att de har ett visst intresse av att transportera pappersprodukter.

Eukor Car Carriers ar ett systerbolag till Wallenius Wilhelmsen och har veckoanlop i
Wallhamn med PCTC-fartyg (Pure Car Truck Carrier). Eukor dags till 40 procent av
Wallenius, 40 procent av Wilhelmsen samt 20 procent av Hyundai/Kia och har bland annat
trafik mellan Wallhamn och Aisen. Eftersom Hyundai/Kia har en &garandel av Eukor ar det
givetvis naturligt att de ar bland de mest betydande kunderna. Samarbetet mellan Eukor och
Wallenius Wilhelmsen ar begransat men de transporterar ibland gods at varandra kortare
strackor for att sedan lasta Gver till sina egna fartyg.

Grimaldi ar ett familjedgt italienskt rederi som trafikerar mellan Wallhamn och
Medelhavsomradet/Vastafrika med PCTC-fartyg. Utdver ACL &ager Grimaldi ocksa ett antal
kortsjo-rederier. Grimaldi &ger och bedriver dessutom terminalverksamhet pa ett antal platser
runt om i vérlden ddribland i Wallhamn och belgiska Antwerpen. Dock har rederiet tagit ett
strategiskt beslut om att inte konkurrera pa marknader Gster om Suez-kanalen. Deras last
skiljer sig nagot fran andra rederier da de aven lastar containrar inne i sina PCTC-fartyg.
Generellt sett &r lasten lika férdelad mellan personbilar, H&H, container samt statisk last
(papper, tra och stal).

Hoegh Autoliners dgs till storsta del av den norska familjen Hoéegh men sedan 2007/2008 &ger
aven den danska rederijatten A.P Moller Maersk 37.5 procent av rederiet. Samarbetet mellan
Hoegh Autoliners och A.P Moller Maersk ar dock av lag betydelse for verksamheten enligt
Scandinavian Shipping. Hoegh Autoliners har direkttrafik fran Géteborg till Mellandstern och
Indien och anloper Logent varannan vecka (Scandinavianshipping.se, 2007). Hoegh
Autoliners opererar PCTC-fartyg och har bland annat personbilstillverkaren Nissan som en
viktig kund. De &r for tillfallet inte intresserade av att transportera break bulk-last.
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Wallenius Wilhelmsen Logistics har veckoanldp i Logent i Goteborgs hamn (Nord, 2013).
Wallenius Wilhelmsen &r svenskt-norskt och &r ett samarbete mellan svenska Wallenius och
norska Wilhelmsen. Rederiet har tva linjer fran Goteborg varav en gar till Nordamerikas
ostkust och vidare till Mexikanska golfen och den andra gar till Australien. Till Nordamerika
har de veckoanlop medan trafiken till Australien &r oregelbunden och anlépningsfrekvensen
varierar mellan 10-20 dagar. Aven om Wallenius Wilhelmsen skeppar vissa mangder H&H-
gods sa &r det personbilar som star for majoriteten av lasten.

4.2 Krafter pa RORO-marknaden

De olika respondenterna patalade under intervjuerna manga olika faktorer som ar kopplade till
Porters femkraftsmodell. Dessa asikter ar nedan sammanfattade utifran den av Porters krafter
som de berdr. Utgangspunkten for Porters femkraftsmodell ar RORO-rederierna och saledes
avser exempelvis hot fran substitut de alternativ som respondenterna anser finns pa
marknaden utéver RORO-rederiernas tjanster. Komplement avser de faktorer som varuagarna
anser kompletterar RORO-rederiernas erbjudande. Vidare betecknas varudgarna som
marknadens kdpare och hamnar och terminaloperatérer som marknadens leverantorer.

4.2.1 Hotet fran substitut

Aven om RORO-transport ar det forsta valet for sjotransporten av H&H-produkter menar
flertalet av varudgarna att det finns manga alternativa mojligheter till denna typ av transport.
Det vanligaste substitutet till RORO-transporter som varudgarna beskriver ar att istéllet
transportera godset i container. Detta ar dock inte mojligt for alla varuédgare men redan idag
anvander sig flertalet av varuégarna av container till de destinationer som RORO-linjenatet
inte tacker. Oftast innebar detta dock en merkostnad da varudgarna far betala for saval
Overlast som dverbredd.

| de flesta fall dar container anvands s kan inte produkterna transporteras fullt monterade.
Dérfor kravs forst en viss demontering av produkten hos varudagaren och sedan motsvarande
montering hos mottagaren vilket givetvis innebér en extra kostnad. Prisbilden uppges dock
totalt sett vara relativt konkurrenskraftig och det finns exempel pa varudgare vilka
transporterar alla sina produkter delvis demonterande i container trots att det finns mojlighet
att kora dem med RORO-fartyg. Linjeagenten Scandinavian Shipping tycker sig dven se en
utveckling mot att produkter dimensioneras for att kunna transporteras i container. Detta har
dock inte bekréftats av varuagarna. Containerfartygen kan aven skeppa visst H&H-gods pa
flak men manga av varuagarna foredrar &nda RORO-fartyg da produkterna star val skyddade
under dack och darmed inte blir utsatta for vader och vind under transporten.

Ytterligare ett hot mot RORO-transporter vilket flertalet varuagare patalar &r att vissa av dem
valjer att outsourca sin produktion till laglonelander. Redan idag har flera av varuagarna
mycket av produktionen utomlands och vissa delar flyttas &ven successivt. Scandinavian
Shipping ser detta som en indikation pa att behovet av transporter kommer att 6ka. De flesta
av varudgarna anser dock att outsourcingen framst handlar om att métta den inhemska
efterfragan i det producerande landet och saledes minskar behovet av dversjotransporter.
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Vissa varuagare ser aven att det pa sikt kan uppsta ett hot mot RORO-branschen i form av
jarnvagstransporter. En av varudgarna har varit med i ett forsok med transporter via
transsibiriska jarnvagen mellan Sverige och Kina. Forsoket gjordes tillsammans med stora
globala speditérer men blev inte sa lyckat eftersom det uppstod mycket problem vid
gransovergangar etc. Varuagaren uppger dock att ledtiden kortas markant och att det pa sikt
kan vara mojligt med en halvering av ledtiden. VVaruégaren &r darfor forsiktigt optimistisk om
att funktionerna ska bli battre pa tio ars sikt och att de da kan erbjudas bade kortare ledtider
och ett konkurrenskraftigt pris.

Vissa av varudgarna uppger aven transporter med feeder-fartyg eller lastbil till kontinenten
med efterfoljande omlastning som ett alternativ till deepsea-RORO (oceangdende RORO-
transporter) direkt fran Sverige. Ett exempel ar en stalproducent som skickar all sin last med
feeder-fartyg fran en mindre hamn i Sverige till Antwerpen for att lagerhalla dar och sedan
lasta om for oceangaende RORO-fartyg. Ett annat exempel ar en varuagare som producerar
skogsmaskiner och som transporterar alla sina produkter med lastbil till kontinenten for
omlastning till RORO-fartyg dér.

Manga av de varuagare som transporterar sitt gods pa MAFI-vagnar, det vill séga vagnar som
lastas med icke hjulforsett gods, skickar dven en viss godsméangd som LOLO-last, last som
lyfts pa fartyget med kran. De uppger att denna last i sadana fall oftast skeppas via mindre
hamnar och att godset i regel & mycket tungt och skrymmande. | de fall déar varuédgaren
anvander sig utav LOLO-fartyg ar det i regel ndgon form av projektlast. Om varuagarens
kund gor en stor bestallning kan varudgaren chartra hela LOLO-fartyg vilka i sa fall
transporterar produkterna direkt till kunden.

4.2.2 Hotet fran nya aktorer

Den allménna uppfattningen i branschen ar att hotet fran nya aktorer ar lagt. Anledningen till
detta uppges vara att branschen ar svar att ta sig in i. Rederierna beskriver att RORO-fartyg i
regel ar dyra och for att kunna skapa en fartygslinje vilken har regelbundna avgangar kravs ett
flertal fartyg som trafikerar den vilket innebar investeringar i miljardklassen. Detta forstarks
ytterligare av manga respondenter papekar att det kravs stora foretag med stora finansiella
medel for att ett intrade pa marknaden skall vara méjligt. Grimaldi beskriver att de forsok som
gjorts i regel genomfors genom att rederierna képer upp gamla fartyg vilket innebar hog
bransleforbrukning och dalig utrustning. Detta leder naturligtvis till en lag konkurrenskraft
och att det saledes blir svart att skaffa de storkunder som kravs for att fa tillrackliga volymer.
De storre varuagarna har dven manga sakerhets- och utrustningskrav for att lasten ska fa
skeppas med ett specifikt fartyg. Exempel pa detta kan vara grundkrav i form av certifiering
enligt 1ISO9001 och ISA14001 eller krav om deltagande i leverantérsutvarderingar med mera.
Enligt Grimaldi leder ofta detta till att de nya aktorerna inte blir godkanda.

Manga respondenter menar dven att stordriftsfordelar ar ett stort hinder for nya aktdrer och att
detta innebar stora fordelar for de redan etablerade rederierna pA RORO-marknaden. Enligt
Sveriges redarférening finns det inte tillrackligt med last av ratt typ i Sverige for att det ska
locka fler aktorer att forsoka ta sig in pa marknaden. Bade rederier och varudgare patalar dven
att de ofta arbetar med langa kontrakt. Dessa stracker sig 6ver fler ar vilket innebér att det ar
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svart for ett rederi att pa kortare tid locka till sig tillrackligt med varuagare for att uppna
stordriftsfordelar.

Beskrivningen av marknaden skiljer sig mellan deepsea-RORO och shortsea-RORO (RORO-
transporter till narliggande marknader). Grimaldi uppger att det intraffar att nya aktorer
etablerar sig inom shortsea-RORO, vilket de exemplifierar med rederiet North Sea RORO
som trafikerade strackan Goteborg till Killingholme (England) under 2012. Dock blev intrédet
pd marknaden kortvarigt och under borjan pa 2013 meddelades att trafiken lades ned.
Grimaldi menar att North Sea RORO:s snabba exit tydligt exemplifierar hur svart det ar for
nya aktorer att ta sig in pa marknaden.

4.2.3 Leverantorernas makt

Pa den svenska H&H-marknaden finns det tva storre hamnar som arbetar med utskeppning av
H&H-gods. Dessa dr Goteborgs hamn och Wallhamn. Vilket tidigare har namnts, sa delade
Goteborgs hamn upp sina terminaler 2010, och numera drivs de av privata aktorer. ACL
uppger att detta innebéar att de har mojlighet att anlita sdval Alvsborgs Ro/ro som Logent for
hantering av RORO-gods. ACL uppger vidare att de tva terminaloperatdrerna ger priser pa
hanteringen av gods och att de dérefter kan vélja det som alternativ som passar bést.

Goteborgs hamn &r pa grund av sin infrastruktur den enda hamnen i Sverige som kan ta emot
de allra storsta fartygen. Enligt Grimaldi sa utnyttjar hamnen denna monopolistiska stallning
for att skapa och behalla en hogre prishild och forhallandevis lag serviceniva.

| containerterminalen i Géteborgs hamn ar det en annan situation an i bilterminalen. | en
tidningsartikel skriver Henriksson (2013) om den senaste tidens prishéjningar som nu mots av
protester fran varuagarna. Aktorerna i artikeln menar att kostnaden till slut kommer att
fordelas ut pa varuagarna om det inte finns nagra andra konkurrenskraftiga satt att
transportera sitt gods fran Sverige.

4.2.4 KOparnas makt

| princip alla respondenter &r Gverens om att H&H-varuégarnas direkta makt ar begréansad.
Denna asikt delas av saval varuagare som rederier. Svenska redarféreningen papekar dock att
kunderna indirekt har en stor makt da det kréavs stort kundunderlag for att inkop av fartyg bli
mojliga.

Majoriteten av respondenterna dr dverens om att det &r ett visst antal faktorer som leder till
varuagarnas begransade makt. Dessa menar att det laga antalet RORO-rederier som verkar pa
den svenska marknaden gor att mojligheten att spela ut dessa mot varandra blir ytterst sma.
Dessutom papekar de att flera av destinationerna enbart trafikeras av en aktor vilket i princip
leder till en monopolstallning pa strackan. Varuagarna har saledes inte mojlighet att
transportera sitt gods pa annat satt vilket de i manga fall & medvetna om. En varuagare
uttryckte detta med Vi har ingen paverkan overhuvudtaget och vi ar helt i makten hos
RORO-rederiernal”. Dock ger varudgarna och rederierna en annan bild nér de ndmner de
linjer som utgar fran kontinenten, till framforallt Asien, da manga menar att det rader en viss
konkurrens pa dessa linjer.
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Majoriteten av varudgarna uppger att priset r den avgérande faktorn vid valet av rederi. Detta
innebar att 94 procent av enheterna pa H&H-marknaden skeppas med det rederi som erbjuder
lagst pris vilket dven visas i figur 3. | de fall dar mer &n en aktor trafikerar strackan sa valjs i
regel det billigaste alternativet. Varudgarna menar ocksa att sjotransporten star fér en
betydande del av transportkostnaden och att en prispress pa just denna del kan fa relativt stora
effekter pa den totala transportkostnaden. Dérav kan vissa tendenser till frustration mérkas
hos varuagarna och manga efterfragar fler RORO-avgangar inom deepsea fran Goteborg.
Detta for att kunna utdva en starkare prispress. | de fall dar varudgarna prioriterar sékerhet
och korta ledtider hégre an pris blir dock situationen en annan och dessa varuégare tenderar
att inte se lika negativt pa sin ringa makt inom omradet.

Prioritering vid val av sjotransporter
Andel av totalt antal H&H-enheter

r. Pris 94%
m Kvalité 5%
OEj svar 1%

Figur 3 - faktorer som paverkar valet av sjotransporter for marknadens H&H-enheter (exklusive stalprodukter)
statistiken ar tagen fran den marknadskartlaggning som genomférdes utéver marknadsanalysen
Flertalet av varuégarna anvander sig av speditorer for inkOp av transporter och utférandet av
transporter till hamnen. | flera av dessa fall lagger varudgaren Over en stor del av
beslutsfattandet pa speditdren. Speditéren har en tatare och narmre kontakt med rederier,
hamnar och terminaloperatérer och darfér menar dessa varudgare att speditren ar battre
lampad att fatta beslut i fragan.

Det finns exempel pa varudgare som forsoker 6ka sin makt gentemot rederierna. Detta genom
att samarbeta inom koncerner med andra bolag och darmed kunna driva gemensamma
forhandlingar med rederier. Detta samarbete rér &ven produktionsenheter som finns i andra
delar av véarlden. Darmed blir de volymer som upphandlas betydligt stérre an vid separata
upphandlingar for respektive produktionsenhet. En av de storsta varudgarna pa marknaden
menar att deras makt ar ytterst liten och att de trots sina stora volymer inte har nagon storre
paverkan pa RORO-rederierna. Detta trots att de ar betydligt storre dn de flesta andra
varuagarna. Detta visas tydligt i figur 4 dar de tre storsta varudgarnas antal enheter visas
jamfort med dvriga varudgare.
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Fordelning av totalt exporterade H&H-enheter

= Ovriga varuagare
O De tre storsta varuagarna

Figur 4 - fordelning av totalt antal H&H-enheter som exporterats med sjétransport (exklusive stélprodukter)

statistiken ar tagen fran den marknadskartlaggning som genomfordes utéver marknadsanalysen
Grimaldi belyser att den bild av varuagarnas makt som ges fran H&H-varudgare och rederier
blir nagot missvisande. De menar att det visserligen stammer att de olika H&H-varuagarna
har en begransad makt men eftersom personbilstransporter bidrar med merparten av
godsmangderna s ar det dessa som besitter den verkliga makten gentemot rederierna. Detta
blir mycket tydligt i figur 5 dar produktionen i Sverige for Volvo Cars jamfors med den totala
produktionen av H&H (Volvo Car Group, 2012). Vidare menar Grimaldi att rederierna helt
enkelt inte har nagot annat val an att forlagga sina anlop till de hamnar som passar
personbilsproducenterna bast.

Personbilar och H&H-enheter som
producerats i Sverige

HH&H
L1 \olvo Cars

Figur 5 - andelar av den gemensamma produktionsvolymen (exklusive stalprodukter)
statistiken &r tagen fran den marknadskartlaggning som genomfordes utéver marknadsanalysen
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4.2.5 Rivalitet mellan existerande konkurrenter

Enligt saval varuagare som rederier ar konkurrensen pa varldens RORO-marknad lag.
Marknaden beskrivs som begransad och uppdelad mellan de fatal rederier som finns. Faktum
ar att de rederier som verkar pa marknaden i regel anser att nackdelarna med att borja
konkurrera pa andra strackor an de som de redan trafikerar Overstiger fordelarna.
Scandinavian Shipping menar till exempel att detta skulle skapa onddig marknadsoro och
onddiga kostnader. Wallenius Wilhelmsen papekar i sin tur att det inte finns nagon anledning
till att konkurrera med exempelvis Eukor eftersom de har samma &gare och i det fallet i
princip konkurrerar med sig sjalva. Snarare ar det vanligt med samarbete mellan samégda
rederier, till exempel i form av uthyrning av skepp. Dock uppger dessa rederier att
sammanslagningar inte ar aktuella eftersom detta av naturliga skl inte skulle fa godkant av
konkurrensverk.

Den generella bild som rederierna ger ar att de har en god fyllandsgrad pa sina fartyg.
Givetvis varierar det mellan de olika rederierna men de rederier som har PCTC-fartyg och
darmed har sitt framsta fokus pa personbilar ar till exempel inte intresserade av att
transportera stal och dylika produkter da detta inte &r tillrackligt 16nsamt. Vid drastiska
nedgangar av personbilstransporterna ser de dock detta som en mojlighet dven om de snarare
forvantar sig en 6kning inom ett par ar da det ar troligt att konjunkturen vander uppat pa sikt.

4.2.6 Komplement

Flera varuagare uppger att det finns omgivande faktorer kring RORO-rederierna som kan
innebara skillnader i valet mellan att skicka fran en hamn eller en annan. En varuagare
beskriver ett exempel dar de har drabbats av hoga kostnader vid sjotransport fran Indien dar
deras fabrik ar forlagd. Anledningen &r de tvingas skeppa sitt gods i container istéllet for pa
RORO-fartyg vilket inte &r sa passande for deras produkter. Detta beror pa brister i Indiens
infrastruktur som medfor att de inte har mojlighet att transportera sina produkter till en
RORO-anpassad hamn utan helt enkelt far vélja den narmsta hamnen.

Enligt flera av varuégarna forbattrar jarnvagen forutsattningarna for att transportera sitt gods
med RORO-transporter. Dock &r det inte si manga av varudgarna som anvander sig av
jarnvagstransporter da lastbilstransporter ar allt for konkurrenskraftigt. Lastbilstransporter
innebdr till exempel inga omlastningar och de kraver inte lika god framforhallning. Vidare
menar vissa varudgare att lastningen inte &r tillrackligt effektiv for att det ska bli
kostnadseffektivt med jarnvéagstransporter.

Manga av varudgarna har en unik transportor for just deras foretag och utbudet av
transportorer i Sverige tycks vara mycket stort. Manga av varuagarna anvander sig aven av
nagon form av speditor som samordnar de olika transporterna i logistikkedjan. I regel anvéands
nagon av de globala speditdrerna som finns pa marknaden.

De olika hamnarna uppger att de erbjuder manga kringtjanster for varuagarna. Detta kan vara
allt fran enkel tvatt till mindre ombyggnationer. Antalet kringtjanster varierar givetvis mellan
de olika hamnarna men i Goteborgs hamn finns ett stort kluster av foretag som erbjuder
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kompletterande tjanster  till  varudgare, rederier och terminaloperatérer.  For
personbilstransporter erbjuder manga hamnar exempelvis PDI-tjanster.

4.3 Paverkan av relationer

| manga fall beskriver rederier och varudgare att de framst véljer hamn respektive rederi
utifran vilket pris som erbjuds samt med en viss hansyn till vilken service som erbjuds. Dock
ger vissa av varudgarna och rederierna h&nvisningar om att detta &r en sanning med
modifikation. En anledning till rederiernas val av hamn som vissa respondenter anger ar
istallet den &garbild som rader pA RORO-marknaden.

En varuédgare konstaterar att priset inte alltid behdver vara det samma for samtliga varuagare
med foljande uttalande: “har man en bra relation med gubben pa rederiet sa kanske det bli ett
ldgre pris”. Vidare uppger samma varuédgare att sakerhet &r en viktig faktor vid val av
transportorer och rederier. De foredrar langa relationer dar de vet att allt har fungerat.
Grimaldi menar dven att samarbeten med storre kunder medfor stora fordelar eftersom detta
samarbete innebar en kvalitetsstampel och en god referens nar det géller relationer med andra
foretag.

4.4 Goteborgs hamn

De olika respondenterna ombads vid intervjuerna att identifiera Goéteborg hamns styrkor,
svagheter, mojligheter och hot. Dessa asikter beskrivs nedan. Observera att detta avsnitt inte
satter RORO-rederierna i centrum skillnad fran foregaende avsnitt. | denna del ligger fokus pa
Goteborgs hamn.

4.4.1 Styrkor

Varudgarna menar att den absolut viktigaste styrkan hos Goteborgs hamn ar tillgangen till de
RORO-rederier som trafikerar hamnen och det omfattande linjendt som Go6teborgs hamn
erbjuder. | Gvrigt beskriver respondenterna Géteborgs hamns fordelar med tva ord - god
infrastruktur och bra geografiskt lage. De olika typerna av aktdrer har dock olika perspektiv
pa fordelarna. Vad galler den goda infrastrukturen sa syftar rederierna pa enkla inseglingar
och mojligheten att ta emot de storsta fartygen. Detta relaterar till den stora kapacitet och det
vattendjup som erbjuds. Goteborgs hamn har ett vattendjup pa 14 meter jamfort med
Wallhamns 8,6 meter. Flera av rederierna papekar ocksa att Goteborgs hamn &r den enda
hamnen i Sverige som har mojlighet att ta emot de allra storsta fartygen och att detta har gett
dem ndgot av en monopolstéllning i vissa avseenden. Fran varudgarnas perspektiv kommer
framst den goda infrastrukturen pa tal vid intervjuer med stalforetag och da handlar det om
tillgangen till jarnvag. Stalforetagen namner dven Goteborg hamns sa kallade jarnvagspendlar
som ett bra koncept for effektiv anvandning av jarnvdgen. Jarnvéagspendlarna innebar
regelbundna jarnvagsavgangar for gods fran en rad svenska orter till Géteborgs hamn.

Aven nir det galler de geografiska fordelarna med Goteborgs hamn sd har rederier och
varuagare olika perspektiv. Ur ett havsperspektiv sa ar inseglingen enkel och snabb och efter
rundningen av Danmark sa ar det i princip raka vagen in till Géteborgs hamn vilket sparar
saval tid som bréanslekostnader. Landperspektivet beror givetvis var i landet varuagaren har
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sin produktion, men i de flesta fall féredrar varudgarna att transportera sitt gods kortare
strackor pa havet och langre pa land.

Andra fordelar som varudgare har namnt ar bland annat mdjligheten till tvattning och
stuffning, det vill sdga omlastning av H&H-gods. Denna majlighet upplevs aven viktigt for
vissa rederier. Till exempel sa lastar Wallenius Wilhelmsen den break bulk-last som ska lastas
om pa kontinenten i Géteborg medan motsvarande rullande last skeppas med systerbolaget
Eukor fran Wallhamn. Detta da Wallenius Wilhelmsen menar att Géteborgs hamn har béttre
hantering av denna typ av gods.

4.4.2 Svagheter

Bade de rederier som anloper Géteborgs hamn och de som anléper andra hamnar i Sverige &r
dverens om att kostnadsbilden i Géteborgs hamn &r for hog vilket de anser ar omotiverat.
Daremot ser inte varuagarna nagot direkt problem med den prishild som rader. Flera
varudgares och rederiers uppfattning ar att det inte &r troligt att priserna kommer att sjunka.
Flera av respondenterna menar snarare att de fatt indikationer pa att priserna kommer att stiga.
Rederierna tycker aven att det rader en viss brist pa kajplatser och att det hander att deras
anlop blir fordréjda, med stora kostnader som foljd. Aven om laget i Sverige &r bra sd ser
vissa respondenter en svaghet i hamnens geografiska lage i forhallande till Goteborgs stad da
trafik till och fran hamnen tvingas ta sig genom staden.

Saval varuagare som rederier kritiserar Goteborgs hamn for att de har prioriterat
containertrafiken allt for hogt i jamforelse med RORO-trafiken. Detta menar flera
respondenter har lett till att container visserligen fungerar mycket bra men att RORO-
segmentet har blivit lidande.

Sedan uppdelningen av hamnen mellan olika privata aktorer upplever manga av varuagarna
en forsamrad flexibilitet i hamnen. En stalproducent upplever till exempel att detta har
medfort problem med tagtrafiken till hamnen dd majligheten till uppdelning av en taglast
mellan de olika terminalerna inte fungerar sa bra langre. Detta innebar att stalproducenten
tvingas transportera sitt gods med lastbil i de fall godsméngderna till en specifik terminal inte
fyller ett helt tagset, vilket medfor en hogre kostnad. Ytterligare en negativ konsekvens av
uppdelningen ar att nagra varuagare upplever en forsamrad kommunikation med hamnen och
terminaloperattrerna. Ett flertal varudgare upplever &ven att det kan vara bristande flexibilitet
och krangligt vid id-kontroller och inpassering till hamnen vilket till exempel kan innebara att
transportoren far vanta flera timmar innan avlastning av godset kan ske.

Scandinavian Shipping menar &ven att Goteborgs hamns avsaknad av kranar for LOLO-last &r
en brist. Sadana kranar finns i andra hamnar och i Goteborgs hamn gar visserligen detta gods
att hantera men da kravs mobila kranar vilket innebar kostnadsokningar.

4.4.3 Mojligheter

| framtiden finns det enligt respondenterna flera mojligheter for Goteborgs hamn att
utvecklas. Den utveckling som manga av varuagarna garna skulle se ar att Goteborgs hamn
lyckas locka till sig fler rederier. Detta eftersom de uppger att de valjer hamn utifran vilka
rederier som trafikerar hamnen. De varudgare som ar flitiga anvandare av jarnvagen ser stora
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mojligheter i utveckling av infrastrukturen. Rederierna ser ocksa en potential i forbattring av
infrastruktur men da framst av kajer.

De nya svaveldirektiv som kommer 2015 (SECA 15) ses av saval Goteborgs hamn sjalva som
av Sveriges redarforening som en majlighet till 6kade marknadsandelar da Géteborgs hamn
kan dra nytta av sitt geografiska lage for att locka till sig mer gods fran andra svenska hamnar.

4.4.4 Hot
| intervjuerna har egentligen bara tva hot mot Goteborgs hamn tagits upp. Dels ar det
outsourcing av produktion fran Sverige vilket kan fa en negativ inverkan pa exportmangderna.
UtOver detta ses utvecklingen i de konkurrerande hamnarna som ett hot mot Géteborgs hamns
utveckling. FOrbattringar och flytt av anlop till i forsta hand Wallhamn ar ett vanligt exempel
som namns.

Pa samma satt som de nya svaveldirektiven kommer att innebéara vissa majligheter for
Goteborgs hamn menar flera aktorer att det kommer att innebdra ett hot. Det som skiljer sig ar
beroende av huruvida Goteborgs hamn jamférs med internationella eller svenska hamnar.
Jamfort med hamnar pa kontinenten ses svaveldirektiven som ett hot da varuagare kan vélja
att transportera godset pa land till kontinenten for omlastning dar.

4.5 Wallhamn

Enligt Goteborg hamn s& ar deras framsta konkurrent inom deepsea-RORO Wallhamn pa
Tjorn. Hamnen har utvecklats mycket under 2000-talet och har gatt fran att vara kommunalagt
till att numera vara agt av rederiet Grimaldi.

Grimaldis tillika Wallhamns syn pa hamnens utveckling ar den som redogérs for i foljande
tva stycken. Grimaldi har funnits i Sverige sedan 1987 och till en borjan trafikerade de endast
Goteborg sporadiskt da de fick specifika leveransorder. Under 1993 inleddes linjetrafik med
anlop i Goteborgs hamn. Dock flyttade de sina anlop till Wallhamn 1997. Anledningen till
flytten var att Goteborgs hamn hade for hoga kostnader samtidigt som fa kajplatser, lag
produktivitet och stdndiga problem med fackforbund utgjorde bekymmer. Den faktor som
blev avgorande for flytten var att Volvo, som sétter kvalitetsindex pa sina transportorer, gav
Grimaldi sa lagt index att de hotades att bli av med Volvo som kund. Grimaldi menar att de
inte var ansvariga for den daliga kvaliteten utan att detta framst berodde pa Goteborgs hamn
och deras daliga arbete. | och med flytten till Wallhamn &ndrades Volvos kvalitetsindex for
Grimaldi drastiskt och de gick fran att vara underkanda till att hamna i topp gallande kvalitet.

Ar 2005 fick Grimaldi och Eukor erbjudande om att tillsammans forvdarva Wallhamn av
Tjorns kommun. Eukor var precis som Grimaldi missndjda med Goéteborgs hamn och hade
flyttat sina anlop till Wallhamn. Tillsammans skapade Grimaldi och Eukor det gemensamma
agarbolaget Wallhamn Holding AB dar de &gde 50 procent vardera. Eftersom Eukor &gs av
Wallenius Wilhelmsen, som i sin tur utgor ett samarbete mellan tvd bolag, sa &gdes
foljaktligen bolaget av fyra parter som verkade i tva olika sfarer. Wallhamns underhall var
dock eftersatt och kravde investeringar pa cirka 60 miljoner kronor efter nagra ar, vilket
Eukor inte var villiga att bidra till. Darfor kopte Grimaldi Eukors del av Wallhamn Holding
2009 varpa Eukor istallet tecknade ett langvarigt kontrakt med Wallhamn.
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Enligt Goteborgs hamn berodde aven Eukors flytt pa den lediga kapacitet som uppstod i
Wallhamn nar Toyota flyttade sin nordiska bilimport fran Wallhamn till Malmé hamn 2003
(Redaktionen, 2003). Varuégarna i undersokningen beskriver Wallhamns framsta fordel med
att de helt enkelt har lyckats locka till sig ratt rederier. Saval Géteborgs hamn som Wallhamn
ser en stor styrka med Wallhamn i att de i princip inte har nadgon begransning nar det galler
landomraden och uppstallningsytor. Detta mojliggér att de kan erbjuda importerande
bilforetag uppstallningsytor under lang tid vilket varderas hogt hos bilproducenterna. Speciellt
Kia och Hyundai som star for stora delar av importen till Wallhamn producerar mycket bilar
mot lager for att sedan lagerhalla bilarna i Wallhamn. Wallhamn menar att de arbetar mycket
med att knyta till sig biltillverkarna genom att erbjuda PDI-tjanster till bilproducenterna,
vilket innebér att de anpassar bilarna till svenska forhallanden.

Wallhamns storsta nackdel ar bristen pa god infrastruktur, en asikt som delas av bade
varuégare, Goteborgs hamn och Wallhamn. Tillgangligheten till Wallhamn begransas framst
av avsaknaden av jarnvag men aven av att tung last maste passera exempelvis broar for att ta
sig dit vilket kan vara problematiskt. Wallhamn sjélva menar att de & mycket néjda med vad
de har dstadkommit under de senaste aren och kommer arbeta med att fortsatt utveckla sina
kunderbjudanden. Dock ser de inga storre utmaningar i framtiden. Wallhamns representant
uttrycker detta med: Vi ha uppnatt allt vi vill uppna”.

Grimaldi menar att sitt &garskap av Wallhamn har skapat bra forutsattningar for att kunna
kontrollera sin egen situation. Detta &r aven anledningen till att de utéver Wallhamn dven ager
andra terminaler och hamnar runt om i varlden. Grimaldi far aven mojligheten att minska
vantetiden for sina fartyg in till hamn samt att optimera hanteringen av gods for deras fartyg
och last. Exempelvis s& pastar de att lastningen av containrar pa Grimaldis fartyg gar cirka
fyra ganger snabbare i Wallhamn an vad det har gjort vid de enstaka tillfallen da Grimaldi har
anlopt Goteborgs hamn.
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5 Analys

| foljande del analyseras det empiriska resultatet utifran de berorda teorierna. Delen inleds
med en analys av maktstrukturen pa RORO-marknaden utgdendes fran Porters
femkraftsmodell. Vidare redogors for vilka andra faktorer som paverkar marknaden i ett
avsnitt om kopplingar mellan aktorer foljt av en SWOT-analys av Goteborgs hamn.
Avslutningsvis resoneras det kring hur Goteborgs hamn kan utnyttja den radande
marknadssituationen baserat pa det som SWOT-analysen visade.

5.1 Maktstrukturer pa RORO-marknaden

Konkurrensen inom deepsea-RORO i varlden ar lag. Detta ar i stort sett alla aktorer pa
marknaden Gverens om. Pastaendet ar egentligen foga forvanande. Alla faktorer som Porter
(2008) anser behovs for att generera en lag konkurrens och en stor makt hos rederierna &r i
princip uppfyllda. Dock ar det viktigt att poangtera att det skiljer sig betydligt mellan H&H-
segmentet och personbilssegmentet. Personbilstillverkarnas makt ar stor och rederierna gar i
princip till de hamnar som passar personbilstillverkarna bast. Detta ar visserligen helt logiskt
dd volymerna inom H&H inte ar jamforbara med de volymer som produceras inom
personbilsindustrin. Dessutom stérks personbilstillverkarnas makt av det faktum att de har
starka intressen i RORO-rederierna, vilket inte minst belyses av att Eukor dgs till 20 procent
av Hyundai/KIA. For H&H-marknaden ser maktbalansen ut pa ett annat satt.

Ytterligare en faktor som enligt Grant (2005) paverkar konkurrensen pa en marknad ar graden
av differentiering mellan de olika konkurrenterna. Differentieringen inom H&H-marknaden
bestar framst av skillnaden mellan de hamnar som rederierna trafikerar. De rederier som
trafikerar samma destinationer ar dock aven de relativt differentierade. Exempelvis bade
Wallenius Wilhelmsen och ACL har linjer till USA:s Ostkust, men det finns en markant
skillnad i deras fokus eftersom Wallenius Wilhelmsen opererar PCTC-fartyg vilka framst
transporterar personbilar medan ACL har ConRo-fartyg och darmed i hdgre utstrdckning
transporter containrar och H&H. En annan tydlig skillnad de bada rederierna emellan &r att
ACL transporterar stalprodukter vilket Wallenius Wilhelmsen inte gor.

RORO-rederierna utgdr en stor maktfaktor och de & medvetna om sin starka stallning.
Dessutom har de ekonomiska forutsattningar for att kunna paverka sin egen maktposition
vilket Grimaldis uppkép av Wallhamn &r ett exempel pa. En viktig faktor som medfor att
rederierna kan kanna sig trygga dr att intradesbarriarerna till marknaden ar sa stora som de ar.
De hoga initiala kapitalkostnaderna som Porter (2008) berér som en av intrédesbarriarerna ar
uppenbara, vilket flera av respondenterna &ven bekraftade i intervjuer. Vidare menar Porter
(2008) att detta i sig inte &r en tillrackligt stark intradesbarriér for att avskrécka nya rederier.
Saledes bor det dven finnas fler intradesbarridrer, ndgot som respondenterna bekréftar. Den
mest betydande intradesbarriaren ar snarare svarigheten att uppna stordriftsfordelar for de
rederier som anloper Sverige. Detta da volymerna pa den svenska H&H-marknaden ar for
koncentrerade.

Om hotet fran nya aktorer pa den svenska RORO-marknaden &r lagt sa finns det storre
anledning for rederierna att kanna oro gentemot hotet fran substitut. Dock beror detta enligt
Grant (2005) till stor pa hur stora incitamenten ar for varuagarna att ga 6ver till substitut. ldag
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tycks varuagarnas incitament till att ga over till substitut inte vara sa stora. Dock kan dessa
oka om de tendenser till monopol som finns pa vissa linjer anvands pa ett liknande satt som
exempelvis operatéren i GoOteborg hamns containerterminal, APM Terminals, anvéant sin
monopolstallning. Det missnoje som har uppstatt har troligtvis 6kat varudgarnas incitament
for att hitta substitut.

Kunderna inom H&H skulle pa langre sikt mycket val kunna finna I6sningar som kommer att
bli hogst konkurrenskraftiga gentemot det utbud som RORO-rederierna har idag. Det mest
konkreta och i dagslaget aktuella substitutet mot RORO-transporter ar att kunderna
transporterar sitt gods till kontinenten for vidare transport darifran. Detta medfor att
varuagarna kan utnyttja det relativt stora utbud som finns dér for att kunna skapa en mer
gynnsam prisbild. Pa detta vis kringgar de den rddande maktstrukturen pa precis det satt som
Grundy (2006) patalat i sin teori. Transporter till kontinenten ar troligen det storsta hotet i
dagslaget med tanke pa att infrastrukturen ar valutvecklad och att det redan idag finns
exempel pa varudagare som kor alla sina produkter pa detta satt. Om godset skeppas till
kontinenten med feeder-fartyg behdver detta i sig inte missgynna Goteborgs hamn eftersom
de har ett mycket bra linjenédt inom kortsjotrafiken.

Aven om hotet fran jarnvagstransporter till Asien kan tyckas avlagset skulle det mycket val
kunna bli verklighet inom en kortare period an tio ar forutsatt att incitamenten for att uppratta
denna typ av transport blir tillrackligt stora. Manga av H&H-varuagarna har dyra produkter
och arbetar mycket med att korta sina ledtider. En forkortning av ledtiden till Asien skulle
saledes vara attraktivt for flera av varuagarna. Med antagandet att motsvarande forkortning
aven galler varuagare pa kontinenten s kan de gemensamma patryckningarna for att upprétta
en val fungerande taglinje till Asien komma att bli patagliga.

Ytterligare ett hot fran substitut som patalas ar outsourcing av produktionen till laglénelander.
Det kan diskuteras om detta kommer att leda till en 6kning eller en minskning av transporter
och meningarna mellan respondenterna gar isar. Dock gar det att se en koppling mellan att
den nya produktionen i regel forlaggs till de lander dar varudgarna dven ser en okning i
efterfragan och en framtida potential. Detta skulle saledes leda till ett minskat behov av
transporter. Visserligen ar detta en process som tar tid men hog prisséttning fran hamnar och
rederier innebar starkare ekonomiska incitament for att flytta produktionen. Exempelvis sa
kommer ett hogre pris fran rederier och hamnar visserligen leda till 6kade vinster pa kort sikt
men pa langsikt bli inverkan pa resultatet negativ till foljd av minskade transportvolymer.
Saledes bor hamnar och rederier vara mycket mana om och arbeta for ett underlattande av
produktion i de lander dér de verkar. Detta da efterfragan pa transport ar grunden till deras
verksambhet.

Historiskt sett sa har i princip en leverantor pa den svenska marknaden haft monopol for
transporter av H&H-gods inom deepsea-RORO, Goteborgs hamn. Precis som Porter (2008)
patalar sa skapade da denna starka aktor mer varde at sig sjalv genom att ta ut ett hogre pris
och begrénsa kvalitén. Denna monopolstélining forandrades dock markant i och med att
Wallhamn startade sin expansion och har foljts upp av uppdelningen av Géteborgs hamn. De
faktorer som omgav Grimaldis kép av Wallhamn &r av stort intresse och &r ett verkligt
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exempel pa rederiernas numera stora makt over marknaden. Grimaldi integrerade sig, i
enlighet med Grundys (2006) teorier, med en ny aktér pa marknaden och kunde pa sa vis
kringgad den radande maktstrukturen. 1 och med Grimalids uppkop och flytt till Wallhamn
visade de pa sin ekonomiska styrka och skapade sina egna forutsattningar for en béttre
maktstallning. Det bor tas i beaktande att de investeringar som Grimaldi gjorde &r relativt
stora och att det kravs bade stor kunskap och god ekonomi for att kunna genomfora detta. Det
kan tyckas markligt att Goteborgs hamn inte reagerade kraftigt pa Grimaldis kritik. Speciellt
nar de till slut &ven valde att byta hamn for sina anlop. Dessvarre for Goteborgs hamns del sa
tog de inte at sig av kritiken vilket ledde till att &ven Eukor flyttade sina anldp till Wallhamn.
Det gar att se likheter mellan dessa handelser och den idag radande situationen i
containerterminalen. Utvecklingen déar ar av liknande karaktar dd APM Terminals kan ta ut ett
hogt pris tack vare sin starka position.

Grant (2005) beskriver i sin teori att varuagarnas relativa makt beror pa konsekvenserna for
de bada parterna om affaren inte blir av. Inom H&H-marknaden har varudgarna i de flesta fall
inga andra alternativa transportersatt &n med RORO-fartyg. Detta innebér att deras relativa
makt ar begransad och saledes har varudgarna pa den svenska H&H-marknaden hamnat i en
ogynnsam situation. Majoriteten av varuagarna uppger att det &r priset som avgor hur de
transporterar sina produkter. | och med de monopolstéallningar som rader pa vissa strackor ar
dock mojligheter for varudgarna att uttdva prispress hogst begrénsad. Valet av hamn &r inget
som varuagarna kan styra dver utan de tvingas valja den hamn som kan erbjuda de linjer som
transporten efterfragar. For att skapa sig en position dar varuagarna okar sina majligheter till
att pressa och paverka priset for transporter kravs det enligt Grant (2005) att varuagarna blir
stdrre och mer koncentrerade. Detta innebdr att det krdvs en mycket stor ©6kning av
varuagarnas volymer alternativt att manga mindre aktorer gar samman i upphandlingarna.
Bada scenarierna ar dock foga troliga. De storsta varudgarna pa marknaden skulle eventuellt
kunna paverka rederierna d&ven om dessa varuagare sjalva ser denna méjlighet som liten.

Enligt Grant (2005) kan varudgarnas makt dven gynnas av en storre konkurrens pa marknaden
eller nedgdngar inom andra industrier om dessa forandringar skapar en betydande mangd
ledig kapacitet hos rederierna. Denna lediga kapacitet kan enligt Grant (2005) leda till en
priskonkurrens vilket skulle vara hdgst valkommet hos varuagarna. Om outsourcing av
produktion och mojligheterna till substitut 6kar sa finns det en majlighet att den lediga
kapaciteten okar och pa sa vis skulle varuagarna fa en 6kad makt. For att varudgarna ska
kunna oka sin makt gentemot rederierna behdvs nagon form av samarbete med andra parter
for att helt enkelt skapa en storre konkurrenssituation pA RORO-marknaden vilket enligt
Grant (2005) skulle fa positiva effekter for varuagarna. Detta skulle vara av hogsta intresse for
saval hamnar som varuagare da maktbalansen pa marknaden skulle komma att forandras till
deras fordel.

5.2 Kopplingar mellan aktérer

Visserligen ar Porters modell en viktig del i att forstd marknaden men det finns manga andra
delar som paverkar marknaden som uteldmnas. Ett kort men tydligt exempel pa detta ar de
varuagare som uppger att de foredrar samarbeten som pagatt lange och som har fungerat bra.
Detta ar enligt Hakansson & Snehota (1995) mycket vanligt inom relationer mellan foretag

39



och tyder pa de irrationella kopplingar som finns mellan foretag. Fragan ar huruvida
samarbetet upplevs som séker pa grund av att det verkligen har fungerat bra eller om det beror
pa att personerna i foretagen kanner varandra bra och litar pa varandra. Egentligen kan det
vara béttre att byta samarbetspartners men banden mellan olika aktorer ar allt for starka.
Séledes bor alla typer av band tas i beaktande precis som Hakansson & Snehota (1995)
papekar. Hakansson & Snehota (1995) papekar att relationer ar mycket komplexa och saledes
ar det troligt att det finns fler kopplingar &n de som identifieras nedan. Dessa kopplingar kan
paverka relationen i hog grad.

Hakansson och Snehota (1995) menar att alla relationer uppvisar de flesta typer av kopplingar
och att det finns ett odndligt antal varianter av dessa. Enligt den sammanstallda empirin
stimmer dessa teorier mycket bra. Aven om manga relationer &r mycket komplicerade och
svara att skapa en bra bild om, gar det anda att urskilja vissa kopplingar mellan aktérerna pa
RORO-marknaden. For att 6ka sin stallning pa marknaden bor Goteborgs hamn arbeta med de
kopplingar som finns idag for att starka och forbéttra dessa. De bor &ven genomféra mycket
arbete med att skapa nya kopplingar till de aktérer som verkar pa marknaden. Idag trafikerar
tre RORO-rederier oversjomarknader fran Goteborgs hamn. Dessa rederier har olika
kopplingar till Géteborgs hamn men dven starka kopplingar till andra aktorer pa marknaden
bland annat Grimaldi och Wallhamn.

Vad galler Géteborgs hamn sa har de framst skapat resurskopplingar till de olika rederierna.
Den kanske starkaste kopplingen har Goteborgs hamn till ACL eftersom ACL transporterar
mycket stal till USA som kors pa jarnvag till Goteborgs hamn. Saledes har ACL skapat en
resurskoppling till stalproducenterna och darmed aven till Goteborgs hamn. Dock har ACL
signalerat att det finns en viss risk for att de ska sluta med direktanlop till Géteborg och
istallet borja anvanda sig av feeder-fartyg till kontinenten. Eftersom ACL &gs av Grimaldi
som i sin tur ager Wallhamn kan det téankas att det i sa fall ligger nara till hands att vissa delar
av lasten da kommer transporteras via Wallhamn. Det kan tyckas givet att ACL redan idag
borde anlopa Wallhamn istéllet for Goteborgs hamn men fartygen ar for stora for Wallhamn
till foljd av vattendjupet. Dessutom transporterar ACL container vilket gor det gynnsamt att
anlépa Goteborgs hamn.

Aven till Wallenius Wilhelmsen finns det resurskopplingar i form av Goteborgs hamns goda
hantering av break bulk-gods. Detta ar en tjanst som Wallhamn inte kan erbjuda pa samma
niva. En intressant aspekt ar att Wallenius Wilhelmsens rullande gods som ska omlastas pa
kontinenten skeppas med Eukor fran Wallhamn for att sedan lastas om till Wallenius
Wilhelmsens fartyg pa kontinenten. Saledes finns det savél aktorsband, aktivitetslankar och
resurskopplingar mellan Wallenius Wilhelmsen och Eukor.

Kopplingen mellan Hoegh Autoliners och Goteborgs hamn &r nagot diffus och anledningen
till att Hoegh anloper Goteborgs hamn ar framst att de inte ser nagon anledning till att byta
eftersom de i dagsléget ar ndjda med den service som erbjuds. Det kan ténkas att det finns ett
samband mellan AP Moller Maersks &garskap av APM terminals samt sitt 37.5 procentiga
agande av Hoegh Autoliners och anlépen i just Goteborgs hamn men detta samband
dementeras av Hoegh Autoliners. Denna koppling kan dock vara en méjlighet for Goteborgs
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hamn att paverka och pa sa vis skapa en starkare koppling mellan Géteborgs hamn och
Hoegh. | dagslaget finns det saledes ingen stark koppling mellan Goteborgs hamn och Héegh
Autoliners. Detta mojliggor for Hoegh Autoliners att snabbt kunna byta till Wallhamn om de
blir missndjda med Goteborgs hamn.

Ett orovdackande band &r kopplingen mellan Eukor och Grimaldi samt deras samarbete i
Wallhamn. Detta har troligtvis skapat starka aktOrsband. Dessutom &r Eukors import av
personbilar bundet till Wallhamn da hamnen erbjuder lagerhallning och PDI-tjanster. Saledes
har Eukor starka kopplingar till Wallhamn och tillsammans med Wallenius Wilhelmsens
agarskap av rederiet kan det ligga néra till hands aven for Wallenius Wilhelmsen att flytta sina
anlop till Wallhamn. Speciellt om de skulle bli missnéjda med Go6teborgs hamn. Om
Wallhamn skulle utveckla sin hantering av break bulk férlorar Goteborgs hamn sin
konkurrensfordel. Detta kan &ven innebara ett forsvagat band mellan Wallenius Wilhelmsen
och Goteborgs hamn. Att Goteborgs hamn skulle kunna locka tillbaka Grimaldi ses som helt
orimligt da de har investerat stora summor i Wallhamn och dessutom anpassat Wallhamn
framst efter sina egna behov. Kopplingarna och banden till Wallhamn &r sdledes mycket
starka.

Genom att anvénda sina styrkor kan Goteborgs hamn, med hjélp av olika typer av kopplingar,
skapa starkare band mellan sig, varuégare och rederier. De olika banden varierar som sagt
fran fall till fall men till exempel sa ar resurskopplingarna mellan stalféretag och Goteborgs
hamn mycket starka och om dessa forvaltas val sa blir det svart for dessa att borja transportera
fran Wallhamn istallet.

Enligt Hakansson & Snehota (1995) ar aktérsbanden mellan foretag mycket lika de band som
finns mellan individer. Banden kan tyckas vara l6sa eftersom det kan racka med att en person
i det ena foretaget byter arbete for att aktdrsbandet mellan foretagen ska upphora. Dock finns
det faktorer som tyder pa att banden kan vara starka nar de val har knutits. De akt6rsband som
tycks finnas mellan varuédgare och rederier ar framst de mellan inkdparen av logistiktjanster
och motsvarande séljare hos rederierna. Dessa personer kanner i manga fall varandra bra och
en varudgare uppger att relationen i vissa fall kan innebéra ett lagre pris pa transporter.
Séledes ar det inte sakert att varuagarna byter till ett annat rederi dven om prisbilden blir
nagot lagre. Om Gateborgs hamn exempelvis far ett nytt rederi att anlopa Géteborg med
transporter till Asien &r det inte givet att varuégarna byter till det nya rederiet. Det kan mycket
val tankas att de fortsatter att skicka sitt gods via Wallhamn da de skapat en relation med
hamnen och rederierna som anldper den. Hakansson & Snehota (1995) menar dessutom att de
informella kontakter som skapas dver tid manniskor emellan i regel ar starkare an de formella
kontakter som finns. Detta innebdr att en god relation med ratt personer pa foretagen troligtvis
kommer vara starkare an vad foretagets formella relation &r. Saledes &r det viktigt att
Goteborgs hamn har detta i atanke.

Eukor ar i princip uppbundna till Wallhamn pa grund av den service Wallhamn erbjuder
gentemot de fordonstillverkare vars fordon gar via Wallhamn. Detta &r ett intressant koncept
och daven Malmdés hamn har knutit upp varuégarna mot sig genom att erbjuda kompletterande
tjanster. En intressant mojlighet for Goteborgs hamn vore att undersoka pa vilket satt de kan
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binda importerat H&H-gods till sig. P& detta vis kommer varudgarna arbeta aktivt for att
rederierna ska vélja att l&gga sina anldp just i Goteborgs hamn.

5.3 SWOT

Inledningsvis ska det betonas att SWOT-analysen berdr Goteborgs hamn och har ett tydligt
fokus pd RORO-marknaden for H&H-gods vilket givetvis har praglat dess utformning och
resultat. Saledes &r den fokuserad vilket Piercy och Giles (1989) tydligt forordar. Dessutom &r
SWOT-analysen definitivt kundorienterad eftersom den genomfdrdes med ett tydligt externt
perspektiv. Faktum &r att SWOT-analysen i storre utstrdckning avspeglar vad marknadens
aktorer anser dn Goteborg hamns syn pa saken. Aven detta ligger val i linje med Piercy och
Giles (1989) resonemang som argumenterar for att analysverktygets faktorer bor vara starkt
relaterade till kundbehov och kundndjdhet. SWOT-analysens externa fokus har ocksa 6kat
dess objektivitet vilket annars kan vara svart att uppnd som Pickton och Wright (1998)
belyser. Detta eftersom de svar som erhdlls fran Goteborgs hamn bekréaftades av manga
aktorer och analysen generellt & mer forankrad an vad som kanske &r normailt.

For att Goteborgs hamn ska utvecklas ar det viktigt att de skickligt utnyttjar de styrkor som
hamnen har. Detta genom att matcha dessa mot mojligheterna som finns i den externa
omgivningen. Samtidigt bor Goteborgs hamn beakta de hot som finns i den externa
omgivningen sa att inte dessa kan kopplas samman med Goteborg hamns svagheter. Som
figur 6 visar sd har Goteborgs hamn flera olika styrkor, varav en é&r tillgang till en
valutvecklad infrastruktur. Dels i form av landburna transportldsningar sasom jarnvag men
aven en god infrastruktur ur ett sjomassigt perspektiv i form av vattendjup, bra vandradie etc.
Dock é&r det inte tillrackligt med en bra infrastruktur om den inte utnyttjas pa basta mojliga
satt. Ett bra exempel pa detta ar jarnvagspendeln som inom H&H-segmentet framst anvands
av stalproducenterna. Vidare har Goteborgs hamn en styrka i det kluster av foretag som verkar
i hamnen och som kompletterar det grundldggande utbudet.

Styrkor Svagheter
- Infrastruktur - Kostnadsbild
- Geografisk placering i Sverige - Antal kajplatser
- Foretagsklustret - Flexibilitet

- Ytor for expansion

- Geografisk placering i forhallande till
Goteborg stad

- Prioritering av containertrafik

Mojligheter Hot

- Attrahera nya rederier
- Utveckla infrastrukturen
- SECA ur ett svenskt perspektiv

- Outsourcing
- Utveckling av konkurrenter
- SECA ur ett europeiskt perspektiv

Fiaur 6 - SWOT-analvs matris for Géteboras hamn
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Huruvida hamnens geografiska lage ar en styrka eller en svaghet kan diskuteras. Som Piercy
och Giles (1989) poangterar sa ar det viktigt att betdnka att samma faktor inte kan vara bade
en styrka och en svaghet utan i sa fall bryta ner faktorn i mindre bestandsdelar. Da de
intervjuade respondenterna ansag att Goteborg hamns beléagenhet bade kan utgora en styrka
och en svaghet ar det ddrmed nddvandigt att skilja mellan det geografiska laget i Sverige och
det geografiska laget i forhallande till Goteborg stad. Vid denna uppdelning blir det relativt
sjalvklart under vilken kategori respektive faktor ska placeras in. Géteborg hamns belédgenhet
i Sverige ar uppenbarligen en styrka till foljd av narheten ut till Atlanten och de korta
avstanden till majoriteten av Nordens industri. Nar det kommer till hamnens lokalisering i
forhallande till Goteborg stad handlar svagheterna framst om bristen pa ytor i anslutning till
hamnen, vilket kan ses som begransande i vissa avseenden, bland annat for framtida
expansionsmojligheter. Detta utgdr inte minst ett problem i jamforelse med Wallhamn som
har stora uppstéallningsytor och mdjligheter att expandera. Vidare medfér Goteborg hamns
lage i staden, det uppenbara problemet att det kan vara logistiska svarigheter for transportérer
att ta sig fram till hamnomradet.

En svaghet som kan ses som hogst orovackande ar bristen pa flexibilitet. En av
stalproducenterna visar stort missndje med flexibiliteten mellan hamnoperatérerna och kan i
och med denna brist inte anvanda jarnvagen pa det satt som de onskar. Detta ar en mycket
problematisk situation da jarnvagen ar den resurskoppling till stalindustrierna som Goteborg
hamns monopolliknande situation inom segmentet bygger pa. Saledes ar detta ett exempel pa
ett mycket daligt utnyttjande av den annars sa uppskattade jarnvagspendeln. Om Goteborg
hamn inte utnyttjar sin infrastruktur pa ratt satt sa att incitamentet for lastbilstransporter okar
sa innebar detta att de har tappat sin resurskoppling och att stalproducenterna darmed lika
garna kan transportera sitt gods fran Wallhamn. Saledes blir mdjligheten att utveckla
infrastrukturen, och da framst jarnvagen i anknytning till hamnen, tdmligen meningslos
eftersom att infrastrukturen inte anvands pa basta tankbara satt. For att verkligen dra nytta av
stordriftsfordelarna med jarnvag sa maste Goteborgs hamn verka for att terminaloperatGrerna
forbattrar flexibiliteten sa att varuagarna kan skicka sitt gods till Goteborgs hamn for
uppdelning pa plats. Faktum ar att detta mycket val kan ses som en mojlighet for nagon av
aktorerna i hamnen da det finns en betalningsvilja fran stalproducenterna for att fa denna
uppdelning att fungera val.

En intressant svaghet som framst uttrycks fran rederiernas sida ar Goteborg hamns
kostnadsbild. Bilden av Goteborgs hamn som en dyr hamn for RORO-trafik delas inte av
varuagarna som ar neutrala i fragan. Detta ar mycket intressant i det avseendet att de flesta
rederier och varuégare anser att en stor moéjlighet for Goteborgs hamn dar att locka nya rederier
till hamnen. Rederierna dr, enligt tidigare behandlad analys av Porters femkraftsmodell, de
aktorer som besitter mest makt pa RORO-markanden och saledes bor hamnen ge dessa
aktorer det mest formanliga erbjudandet.

Hur de nya svaveldirektiven i SECA kommer att paverka marknaden ar svart att saga, men
beroende pa vilket perspektiv som antas sa blir det olika scenarion for Goteborg hamns del.
Med andra ord &r det, enligt ovan namnda resonemang, viktigt att dela upp en faktor som bade
kan utgora en styrka och en svaghet. Jamfort med 6vriga svenska hamnar sa har Goteborgs
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hamn en klar fordel i och med den korta inseglingen och dess geografiska lage. Saledes kan
det bli aktuellt for de varuagare som i dag skeppar gods fran hamnar pa ostkusten att istéllet
transportera detta gods via Géteborgs hamn. Ur ett europeiskt perspektiv sa ar SECA daremot
negativt for Goteborg och Sverige i allmanhet da fartygen far en extra kostnad for att anlépa
svenska hamnar jamfort med mer sydligt belagna hamnar. Saledes innebar detta en férdel for
hamnarna pa kontinenten som kan ta marknadsandelar frdn svenska hamnar, inklusive
Goteborgs hamn.
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6. Diskussion

Denna diskussion knyter ihop det som har behandlats i analysdelen samt drar vissa
resonemang ett steg langre och leder fram till de rekommendationer som har formulerats till
Goteborgs hamn.

Vid applicering av Porters femkraftsmodell pa den svenska RORO-marknaden sa kan det
aterigen konstateras att rederierna besitter mest makt. Detta beror framst pd de hdga
intradesbarridrer som existerar pa marknaden och den laga rivaliteten mellan rederierna.
Séledes &r det rederierna som Goteborgs hamn bor arbeta med att tillfredsstélla. Da rederierna
tycker att kostnadsbilden ar for hdg i Goteborgs hamn bor darmed anlépningsavgiften i
hamnen sdnkas. Detta kan forhoppningsvis medféra att Goteborgs hamn attraherar fler
rederier och att befintliga rederier 6kar anlopningsfrekvensen eller atminstone att de far
behalla de rederier som redan anléper hamnen. Samtidigt maste prissankningen gentemot
rederierna medfora prisékningar for nagon annan aktér. En mojlighet ar att kostnaden istéllet
laggs pa varuagarna. De har en lag mojlighet till att paverka prishilden och transporterar i
princip bara sitt gods via den hamn som rederierna trafikerar.

Som namndes i analysen ovan sa dr kostnadsomlaggningar dock alltid en balansgang och det
galler att inte ta ut for hoga priser sa att kunderna hittar nya lésningar fér transporter av sina
produkter. Aven om rederiernas anlop skulle tvinga varudgarna att transportera sina produkter
via Géteborgs hamn sa kommer de vid missnoje leta efter alternativa I6sningar. Darfor ar det
viktigt att formulera tydliga motiveringar som réttfardigar kostnadsdkningarna for varudgarna.
| dagslaget ar det svart att motivera detta eftersom flera av varuagarna redan nu ar missnéjda
med den service som erbjuds. Detta framst genom bristande flexibilitet och smidighet.
Séledes ar det nodvandigt att Goteborgs hamn skapar ett starkt erbjudande for att inte
missgynna varuagarna genom sitt handlande och pa sa satt skapa missnoje.

Den bristande flexibiliteten bor dock inte ses som ett problem fran terminaloperatérernas sida.
| och med den kritik som framkommit finns det en god affarsmajlighet for ndgon av
terminaloperatérerna alternativt en ny aktér i hamnen. Da det finns en viss betalningsvilja fran
varuagarnas sida for okad flexibilitet kan denna efterfragan fangas upp och utnyttjas till att
starka sitt erbjudande. Saledes kan en affarsidé vara att dela upp last i sin egen terminal for att
sedan transportera ut lasten till de andra terminalerna.

Det finns flera olika anledningar till att varudgarna kommer att gynnas av ett samarbete med
Goteborgs hamn. Forhoppningen &r att dessa fordelar dvervager den hojda prisbild som
skapas for varuagarnas del om kostnadsokningar fordelas pa dem. Den tydligaste effekten av
transport via Goteborgs hamn jamfort med Wallhamn &r att transportkostnaden till hamnen i
manga fall blir lagre. Detta da varuagarna pa grund av Goteborgs hamns geografiska ldage i de
flesta fall har kortare och enklare transportstrackor till Goteborg. Ytterligare en faktor som pa
sikt kan komma att gynna varudgarna &r att de mojliggor for Goteborgs hamn att locka nya
rederier for anlop i Sverige vilket i sin tur leder till en 6kad konkurrenssituation pa RORO-
marknaden. Detta leder i sin tur till en 6kad makt for varudgarna i exempelvis
prisfornandlingar. Aven vid ett potentiellt scenario dar ett rederi lastar av importerande gods i
Wallhamn for att sedan kora till Géteborgs hamn och lasta exporterande gods dér, kommer
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varuagarna att gynnas. Detta da de starker sin makt gentemot terminaloperatorerna till foljd av
deras okade valfrihet. Dessa tva fordelar innebar forhoppningsvis att det finns goda
forutsattningar for samarbete mellan Goteborgs hamn och varudgarna. Fokus for detta
samarbete bor ligga pa de absolut storsta varuagarna eftersom det i praktiken endast ar dessa
som har tillrackligt stora volymer for att attrahera nya anlop.

Varudgarnas forbattrade maktposition skulle mycket val kunna leda till att de byter hamn
igen. Detta blir naturligt da de har méjligheten att vélja det erbjudandet som ar mest gynnsamt
for dem. Saledes ar det inte sakert att Goteborgs hamn i forlangningen kommer gynnas i den
utstrackning som fran borjan var tanken. For att kunna behalla varuagarnas transporter i
Goteborgs hamn bor kraft laggas pa att skapa starka band till varuagarna. Banden kan skapas i
flera olika dimensioner och kan exempelvis skapas med hjélp av kringtjanster och jarnvagen.
Genom att erbjuda kringtjanster till varuagarna kan de bindas till Goteborgs hamn pa samma
sétt som vissa personbilstillverkare idag &r bundna till Malmg eller Wallhamn. Kringtjanster
kan alltsa anpassas for saval importerande som exporterande gods.

Vidare kan jarnvagen utnyttjas som en resurskoppling. Med nya linjer i jarnvagspendeln kan
Goteborgs hamn erbjuda de storre kunderna goda forutséttningar for direkta transporter som
dessutom kan tidsanpassas sa att godset inte behdva férvaras i onddan innan fartygsavgang.
Nar det galler jarnvagen sa innebar den hoga prisbilden ett problem och Goteborgs hamn
skulle gynnas om lastning och lossning av H&H-gods effektiviserades samt om prisbilden for
jarnvagstransporter sanktes. Detta ar saledes nagot som Goteborgs hamn bor arbeta aktivt
med. Alla produkttyper inom H&H &r dock inte lampliga att transportera pa jarnvag men
rullande gods, vilket utgor en klar majoritet, har ofta relativt goda forutsattningar for denna
typ av transport.

Band som skapas mellan foretag och rederier kan vara svara att bryta och saledes ar det
viktigt att Goteborgs hamn kontinuerligt ser dver mojligheter som finns i den externa
omgivningen. Vid uppstartandet av ny H&H-produktion i Sverige &ar det av yttersta vikt att
Goteborgs hamn ar tidigt framme och deltar i arbetet med att knyta ihop de nya foretagens
logistikkedjor med hamnen. Detta for att skapa aktorsband och resurskopplingar som kan
binda foretagen till Goteborgs hamn i framtiden.
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7. Rekommendation

Denna rekommendation behandlar hur Géteborgs hamn bor arbeta med H&H-marknaden for
deepsea-RORO i framtiden.

For att behalla rederiers anlép i Goteborgs hamn samt att skapa fler anlép fran nya rederier
bor Goteborgs hamn se 6ver mojligheterna att andra sin prissattning. Detta genom att erbjuda
rederierna ett lagre pris for anlop samtidigt som motsvarande kostnad fordelas pa de
varuagare som far en besparing i och med byte till transport via Goteborgs hamn. Dessa
varuagare kan motiveras till hojda priser med den kostnadsbesparing som de erhaller vid
transport till Goteborgs hamn i forhallande till andra hamnar samt majligheterna till okad
maktstallning gentemot rederierna.

Goteborgs hamn bor se dver mojligheterna till att forbattra flexibiliteten mellan hamnens
olika terminaler. Detta genom att uppmuntra nagon av de nuvarande terminaloperatérerna
eller en ny aktor att erbjuda relevanta tjanster. Exempelvis kan nagon av terminaloperatérerna
erbjuda uppdelning av olika typer av godsmangder for transport inom hamnomradet.

Goteborgs hamn bor se dver mojligheterna att skapa starkare kopplingar mellan sig och de
H&H-varuagare som transporterar gods via hamnen. Detta galler saval importerande som
exporterande varudgare. Dessa kopplingar kan exempelvis skapas genom att erbjuda
kringtjanster vilket gor att H&H-godset maste passera Goteborgs hamn. Vidare bor Géteborgs
hamn &ven vara tidigt ute hos nya H&H-varuagare pa marknaden. Detta for att tidigt knyta
varudgarens logistikkedja till hamnen.

47



48



8. Potentiella undersékningar

Under arbetets gang har det kommit upp funderingar som inte har rymts inom ramen for
arbetets omfattning. Saledes avser vi slutligen ge nagra korta forslag till Géteborgs hamn éver
omraden som kan utredas i framtiden.

Som tidigare tagits upp i rapporten sa har Géteborgs hamn olika starka kopplingar till de
rederier som trafikerar Sverige. Vissa av rederierna har relativt starka kopplingar till hamnen
och dessa kommer troligtvis inte att byta hamn. For att behalla de rederier vars kopplingar till
hamnen dr svaga samt att locka nya varudgare kan Goteborgs hamn utreda mojligheterna att
tillampa sa kallad vardebaserad prissattning. Detta innebar att priset anpassas efter kundens
betalningsvilja for en produkt (Stedman, 2000). Saledes kan de olika rederierna ges olika pris
for anlop i hamnen beroende pa styrkan i kopplingarna mellan respektive rederi och
Goteborgs hamn.

Denna rapport beroér endast den svenska marknaden fér H&H-gods. |1 och med Goteborgs
hamns geografiska narhet till Osloomradet bor dven forutsattningarna i detta omrade utredas
och tas i beaktande. Aven vissa omraden i Finland och 6vriga Ostersjéomréadet kan eventuellt
vara av intresse da avstandet till Goteborgs hamn i manga fall ar fullt jamforbart med de
storre hamnarna pa kontinenten.
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Appendix Intervjufragor

Hamnar
1. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta interna styrkor?

2. Vad anser du &r Goteborg hamns framsta interna svagheter?

3. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta externa maéjligheter pa marknaden?
4. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta externa hot pa marknaden?

5. Hur viktig anser du att tillgangen till jarnvag till Goteborgs hamn &r?

6. Vad var den huvudsakliga anledningen till att Grimaldi kopte Wallhamn?

7. Vad anser du ar Wallhamns framsta interna styrkor?

8. Vad anser du ar Wallhamns framsta interna svagheter?

9. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa mojligheter pa marknaden?

10. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa hot pa marknaden?

11. Hur upplever du att hotet for att nya RORO-aktorer etablerar sig pa den svenska
marknaden?

12. Vad ser du som de storsta hindrena for att en RORO-aktor ska etablera sig pa en ny
marknad?

13. Sker det ofta forsok av RORO-aktorer att ta sig in pa en ny marknad?

14. Hur ser du generellt pa hamnar och terminaloperatdrers forhandlingskraft gentemot
rederier?

Terminaloperatorer
High & Heavy-marknaden

1. Hur definierar ni begreppet High & Heavy?

2. Vilka kunder har ni inom H&H?

3. Vilken typ av varuslag tillverkar dessa?

4. Vilka volymer skeppar dessa kunder?

5. Vilka destinationer transporterar dessa kunder till?
6. Hur ser kundernas krav pa hantering av godset ut?

7. Finns det majlighet att fa kontaktuppgifter till era kunder?



8. Vad har rederierna for onskemal nar det kommer till transporter av H&H?

9. Till vilken grad skulle du sé&ga att de rederierna som anléper Géteborg fyller sina fartyg?
10. Hur ar er formaga att ta emot H&H-gods i terminalen?

11. Har ni nagon kunskap om H&H i andra hamnar?

12. Hur ser du generellt pa hamnar och terminaloperatérers forhandlingskraft gentemot
rederier?

Goteborgs hamn

13. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta interna styrkor?

14. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta interna svagheter?

15. Vad anser du ar Géteborg hamns framsta externa maéjligheter pa marknaden?
16. Vad anser du ar Géteborg hamns framsta externa hot pa marknaden?

17. Hur viktig anser du att tillgangen till jarnvag till Géteborgs hamn &r?

Rederier
Om foretaget

1. Kan du ge en kort beskrivning av er verksamhet?

2. Hur ser ert linjenat ut?

3. Vilka &r era volymmassigt storsta linjer?

4. Skater ni enbart sjotransporten eller skoter ni aven transporter pa land?
5. Bokar varudgaren transporter direkt med er eller via speditorer?

6. Har ni anlop i nagra andra svenska hamnar?

Fartygsanlop

7. Vilka volymer krévs for att ett anlop skall vara mojligt?

8. Vilka ar kostnaderna for ett anlop?

9. Vad ser du som de viktigaste faktorerna for att gora ett anlop?

10. Hur mycket 6kning av volymer kravs for mer frekventa anlop i Goteborg?
Svenska marknaden inom deepsea-RORO

11. Hur upplever du att hotet for att nya RORO-aktorer etablerar sig pa den svenska
marknaden ar?



12.

Vad ser du som de storsta hindrena for att en RORO-aktor ska etablera sig pa en ny

marknad?

13.
14.
15.

16.

Sker det ofta forsok av RORO-aktorer att ta sig in pa en ny marknad?
Hur anser du att era leverantdrers makt &r (hamnar och terminaloperatorer)?
Vilka &r era storsta konkurrenter pa den svenska RORO-marknaden?

Pa vilket satt arbetar ni for att starka er position gentemot era konkurrenter?

High & Heavy-marknaden

17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,
25.
26.

Hur definierar ni begreppet High & Heavy?

Vilka &r era viktigaste kunderna inom H&H?

Vilken typ av varuslag tillverkar dessa?

Vilka volymer skeppar dessa kunder?

Vilka destinationer transporterar dessa kunder till?

Vilken anlopningsfrekvens efterfragar era kunder?

Finns det nagra sasongsvariationer vad galler efterfragade fartygsfrekvens?
Ar det vanligt med gods som ska lyftas eller emballeras i hamn?

Vart Okar transporterna, hur kommer det se ut framtiden?

Tror ni att det finns outnyttjad potential pa svenska H&H-marknaden for gods till de

destinationer som ni skeppar?

217.
28.

29.

Hur upplever du att kundernas prispress pa transportkostnaden ar?
Anser du att denna prispress har forandras nagot 6ver tiden?

Finns det mojlighet att fa kontaktuppgifter till era kunder?

Hamnar

30.

31.

Vad anser du dr Goteborg hamns framsta interna styrkor?

Har det skett nagon forbattring pa senare tid, till foljd av uppdelningen mellan privata

terminaloperatorer?

32.
33.

34.

Vad anser du dr Goteborg hamns framsta interna svagheter?
Vad anser du ar Goteborg hamns framsta externa mojligheter pa marknaden?

Vad anser du ar Géteborg hamns framsta externa hot pa marknaden?



35. Hur viktig anser du att tillgangen till jarnvag till Goteborgs hamn ar?
36. Vad anser du ar Wallhamns frdmsta interna styrkor?

37. Vad anser du ar Wallhamns frdmsta interna svagheter?

38. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa mojligheter pa marknaden?

39. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa hot pa marknaden?

Varuagare
Tillverkning och transporter av H&H

1. Vilka varuslag tillverkar ni i Sverige som faller in under bendmningen H&H?
2. Var sker den svenska tillverkningen av samtliga dessa produkter?

3. Hur ser er logistikkedja ut?

4. Anvander ni speditcrer for era transporter och i sa fall vilka?

5. Vilka vagar transporteras godset fran er till internationella kunder och med vilka
transportmedel?

6. Vilken frekvens av fartygstransporter efterfragar ni till olika 6versjomarknader?
7. Hur viktigt ar fartygsfrekvensen for era leveranser?
8. Vilka faktorer varderar ni hogst vid val av sjétransport for H&H?

9. Hur upplever du att er paverkansmojlighet pa RORO-rederierna &r (pris,
anlépningsfrekvens, destinationer etc)?

Volymer inom H&H

10. Hur stora volymer H&H-gods producerar ni arligen i Sverige?

11. Hur stor andel av dessa volymer transporteras med sjotransporter?

12. Hur ar fordelningen av H&H-gods till kort- respektive éversjémarknader?

13. Vilka svenska hamnar skeppar ni H&H-gods ifran och hur &r férdelningen mellan dessa
hamnar?

14. Hur stora volymer H&H transporterar ni med vag- och jarnvégstransporter ner till Europa
for vidaretransport till dversjomarknader?

15. Hur ser fordelningen ut mellan H&H-transporter till de dversjomarknader som ni skeppar
gods?

16. Vid transport till Kina och Storbritannien: vilka volymer H&H transporterar ni till dessa
marknader?

v



17. Ar det troligt med en 6kning av er export av H&H-gods i framtiden? | sa fall hur stor
okning?

Framtida utveckling
18. Finns det nagra potentiella framtida destinationer for H&H (framst dversjomarknader)?

19. Finns det nagon potential att skicka storre volymer gods som gar i container med RORO-
fartyg?

20. Finns det nagon potential att skicka storre volymer gods som transporteras i container eller
med LOLO-fartyg med RORO-fartyg?

21. Tvartom, hur stor &r sannolikheten att ni borjar anvénda er av andra transportmedel for ert
H&H-gods an RORO-transport? | sa fall vilka transportmedel?

Hamnar

22. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta interna styrkor?

23. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta interna svagheter?

24. Vad anser du ar Géteborg hamns framsta externa maéjligheter pa marknaden?
25. Vad anser du ar Goteborg hamns framsta externa hot pa marknaden?

26. Hur viktig anser du att tillgangen till jarnvag till Géteborgs hamn ar?

27. Vad anser du ar Wallhamns frdmsta interna styrkor?

28. Vad anser du ar Wallhamns frdmsta interna svagheter?

29. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa mojligheter pa marknaden?

30. Vad anser du ar Wallhamns framsta externa hot pa marknaden?

Branschorganisationer
1. Vad vet du om de svenska H&H-kunderna, och vilka de &r?

2. Hur stor &r sannolikheten att nya RORO-aktorer etablerar sig pa den svenska marknaden?

3. Vad ser du som de storsta hindrena for att en RORO-aktor ska etablera sig pa en ny
marknad?

4. Hur patagligt ar hotet fran andra transportmedel mot RORO-transport?
5. Hur upplever du att kundernas paverkansmajlighet pA RORO-rederierna ar?

6. Hur anser du att kundernas prispress &r och hur stor ekonomisk vikt har transportkostnaden
for kunderna?

7. Vad tror du rederiernas uppfattning ar om Gaéteborgs hamn?



