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PM - TILLAGGSUPPDRAG

”F ordjupad handelsutredning for detaljplan for handel, bostdider
mm inom kv Gdosen och Makrillen, i Gamlestaden i Goteborg”

I offertforforfragan markeras foljande bakgrund och uppdragsbeskrivning (Goteborgs Stad
Stadsbyggnadskontoret 10-12-03)

INLEDNING

Gamlestads torg och Gamlestadens fabriker utgor ett stadsfornyelseomrade som kommer att
genomforas for att sta klart i omgangar inom tiden 2015-2021. Detaljplanomradet som helhet
kommer att ge mojlighet for mellan 800-1000 nya lagenheter och ca 60 000 kvm lokalytor
genom nybyggnad. Utover detta tillkommer fornyelse inom befintliga lokaler inom
Gamlestadens fabriker om ca 70 000 kvm.

Malsattningen ar att skapa blandstad med en blandning av bostader, kontor, kultur, service
mm inom omradet. I anslutning till den nya pendeltagstationen for Norge-Vanerbanan, som
skall sta klar januari 2013, kommer en ny knutpunkt for lokal kollektivtrafik att byggas. Ar
2025 nir kollektivtrafikprojektet K2020 har satts i bruk beraknas resecentrum vid
Gamlestads torg passeras av ca 57 000 resenarer per dag.

I anslutning till knutpunkten finns onskemal om att skapa en levande stadsmiljo med
verksamheter som alstrar liv over hela dygnet och som vénder sig till
kollektivtrafikresendrerna m fl. I samband med denna diskussion har diskussioner forts om
en mindre livsmedelshandel pa torget samt service i anslutning till knutpunkten.

Stadsbyggnadskontoret har givit ZOK AB i uppdrag att utreda forutsattningarna for en sadan
handel samt service pa torget. Uppdraget ar ett tillagg till befintligt uppdrag kring handel i
Gamlestaden/Nya Kulan.

De fragestallningar som formulerats ar —

* Hur ser forutsattningarna ut for handel pa Gamlestads torg och omfattningen av en sadan
handel mot bakgrund av SKF-etableringen och skalan pa livsmedelshandeln inom SKF
(for narvarande 3000 kvm)? (i vart SKFundellag 5.000 kvm)

* Hur stor kan omfattningen vara om man inte vill forsamra forutsattningarna for de lokala
torgen? Hur stor 4r den faktiska paverkan? Paverkar en mindre livsmedelsetablering om
ca 1000 kvm pa Gamlestads torg forutsattningarna for omgivande lokala torg?
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*  Hur mycket paverkar handeln inom SKF mojligheterna till livsmedelshandel och service
pa Gamlestads torg? Om det paverkar — kan mindre handel inom SKF mojliggora

livsmedelshandel och service vid knutpunkten?

Nedan foljer en diskussion kring dessa fragestallningar.

MARKNADSFORUTSATTNINGAR

Vad kréver en etablering

En ytberdkning bygger pa en diskussion om hur mycket yta som kan forsorjas av den
konsumtionskraft som berdknats i marknaden.
For dagligvaror ansitts ett yteffektivitetstal om 60 000 kronor per kvadratmeter totalyta (denna
yteffektivitet varierar mellan 30 000 kronor per kvadratmeter i mindre butiker vilka har en lang

tid i marknaden till betydligt 6ver 100 000 i hogprofilerade framgangsrika butiker i

befolkningstata omraden).
Vi har kunnat konstatera att den nya tidens livsmedelsbutiker inom lagprisomradet forefaller
kunna driva verksamhet med ett krav om yteffektivitet om ca 35 000 kronor per kvadratmeter.
Dessa enheter har ocksa en tendens att lokalisera sig nara fullskalig dagligvaruhandel och
arbeta inom begransade varugruppsomraden. Med dessa krav om en yteffektivitet kan vi
ensidigt berdkna vad en fungerande och konkurrenskraftig handel kréver i forséljning.

Livsmedelshandeln ar idag starkt konceptualiserad. Exempel pa detta visas i tabellen nedan.

Stormarknad Storbutiker Supermarkets Bekvamlighet Landsbygd Lagpris
konsumentbeteende Storhandling Storhandel med | Konsument Komplettering | Komplettering handel med
ONE-STOP- frukt/gront daglig handel daglig handel Ibland prisfokus
SHOP storhandel
Saljyta kvm >4 500 >1500 300 -1 500 150 - 250 150 - 300 >500
Sortiment (antal >20 000 7 000 - 10 000 4000 -7 000 1500 -2 000 2000 -3 000 1200 - 2000
artiklar)
Prisindex ca 90 ca 90 ca 100 ca120 ca 110 ca 85
"Forsaljningsniva" (mkr) | >300 80-120 20-100 10-20 5-10 30-50
Lage Externt Externt Stadsdel Landsbygd Skugglage
Exempel ICA Maxi ICA Kvantum ICA ICA Nara ICA Nara Willys
Supermarket
ICA Kvantum Hemkop Spar 7-eleven Konsum Lidl
Coop Forum Hemkop Netto
Konsum

Vad som kan konstateras av utvecklingen under de senaste decennierna 4r att det finns en tydlig
drivkraft och ett intresse bland livsmedelsaktorerna att skapa allt storre enheter. Det ar
besvarligt att driva lJonsam handel i liten skala om inte forutséittningarna ar mycket gynnsamma
och/eller det finns en mojlighet och formaga att halla verksamhetens kostnader & en mycket lag
niva. Livsmedelsbranschen har sedan en langre tid visat att enheter med en forsaljning under 30
— 35 mkr vanligen drivs med forlust eller med svag foretagsekonomisk drivkraft.

Vi kan darfor konstatera att en nodvandig omsattning for livsmedelshandel ar Iagst 50 mkr i
2009 ars siffror.
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Kund/besokskategorier

Kunder och besokare 4r alltid viktiga att belysa i samband med etablerings- och
lokaliseringsfragor. For en framgangsrik etablering och utveckling 4r analysen av kund och
besoksbeteende narmast avgorande. Beskrivningen bor ta hansyn till olika kunders beteenden.

Ett satt att beskriva kunder och besokare ar i termer av boende, ”de som dras till utbudet” och
resenarer med kollektivtrafiken. Likartade satt att beskriva kundbeteenden har i ett flertal studier
anvants for att skatta forsaljning till de besokare som ar kopplade till vagnitet, dvs. ’vagens
kunder”. Dessa kunder skiljer sig nagot fran den direkta lokala marknaden vilken aterfinns
nara utbudet. Den lokala marknaden har som naturlig inkopskilla de verksamheter som finns i
det egna omradet. Vanligen ar den lokala marknadens beteende och storlek avgorande for en
lokalisering. Det ar denna kund som primart utgor basen for verksamheten. Andra kunder
maste sokas och attraheras pa langre avstand i konkurrens med stadens och regionens ovriga,
ofta starka utbud.

De boende ar viktiga framfor allt for utveckling och etablering av dagligvaruhandel.
Kundlojaliteten ar ofta uttalad och kunden gor frekventa besok.

Regionbesokaren ar medveten om utbudets existens och anser det vara attraktivt i jamforelse
med andra utbudsomraden i regionen. Har aterfinner vi ocksa de som idag arbetar i naromradet
och som kommer att arbeta dar nar Gamlestaden har utvecklats till fullo.

Den tredje kategorin att diskutera 4r kollektivtrafikresenarerna. Denna kund kan passera,
upptacka utbudet och med ett 6gonblicks varsel bestimma sig for besok. Fjarrverkan ar viktig
tillsammans med trafik- och tillganglighetslosningar som underlattar detta kundbeteende. En
ytterligare beskrivning av denna besokare ar att de kan vara pendlare som frekvent passerar och
kunder som funnit att tillgangligheten ar god. Denna kategori besokare &r ofta beroende av
goda trafiklosningar. Ett nyckelord ar ”bekvamt”.

Analysen av kundstrukturen kan utgé fran en beskrivning av olika kundbeteende enligt ovan.
Lokaliseringar med begransad och liten egen lokal narmarknad ar beroende av ett
framgangsrikt arbete att locka besokare fran regionen.

Konsumtion per capita

En avgorande och mycket komplex uppgift ar att soka beskriva hur mycket en kund/besokare
av en viss karaktar tenderar att spendera av sin totala arskonsumtion pa en viss plats.

Av erfarenhet galler att inkop av dagligvaror i huvudsak sker néara bostaden. Nara kan da
ocksa innebara i anslutning till resor i huvudsak fran arbetsplats/skola. Det finns en
geografisk narhet till kunden. For séllankopsvaror galler inte samma regel. Hér beter vi oss
pa ett annat satt och dras till attraktiva handelsplatser.

Av erfarenhet vet vi ocksa att en arbetsplats ar vard 10-30 procent av arskonsumtionen av en
boende. For restauranger med fram for allt lunchservering 4r antalet besokare och
yrkesverksamma i naromradet avgorande.

Vad som daremot ar en mer komplex uppgift att soka finna svar pa ar vardet av en
kollektivresenar. Det finns aldre studier och sentida bevis pa att verksamheter som lyckas
fanga besokare i farten har framgang. Hur stort ekonomiskt bidrag till handeln en resenar
utgor ar dock svarbedomt. Har avgors framgangen av handel och besoksnaringen formaga att
locka in resenarer vars syfte ar att resa vidare till bostad eller annan plats.
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Konsumtionsprognosgruppen (KPG) redovisar arligen en prognos over konsumtion per
capita for de olika branscherna. De konsumtionstal som redovisas for 2010 ar som ett
genomsnitt for riket —

Dagligvaror 28 500 kr per capita (Varav livsmedel 20 000 kr per capita)
Sallankopsvaror 23 500 kr per capita

Notera att dessa konsumtionstal alltid inkluderar moms d.v.s. vad individen konsumerar ur
sin planbok per ar.

Dessa Konsumtionstal bor justeras for sa kallad gra marknad, dvs. den del av hushallens
konsumtion som inte tillfaller traditionella detaljhandelsverksamheter. Det kan t ex rora sig
om tillfallig torghandel, egen odling eller fiske mm. For dagligvaror satts vanligen denna till
20 procent av hushallens konsumtion (kan variera mellan 15 procent i storstad och nara 30
procent i glesbygd).

(For sallankopsvaruhandel sa galler 15 procent (kan variera mellan 10 — 20 procent)).

Av dessa siffror kan foljande grova slutsatser goras;

* en persons konsumtion av livsmedel tillfor traditionell ca 16 000 kronor.

* Livsmedel ar vanligen av lokal karaktar med ett behov av val utbyggt naromrade.

* En arbetande person konsumerar 1500 — 3000 kr av livsmedel i anslutning till
arbetsplatsen,

Koptrohet

De presenterade konsumtionstalen visar vardet av en person for handel och viss besoksnéring.
Utifran dessa konsumtionstal maste vi ta hansyn till att en enskild boende eller besokare inte
handlar hela sin arskonsumtion i en och samma butik. Vi har foljaktligen att diskutera
koptrohet och hur denna paverkar forutsattningarna.

Generellt géller for dagligvaruhandeln, som tidigare namnts, att merparten av denna sker néra
bostaden under forutsittning att utbudet ar attraktivt och att det inte finns en alltfor stark
narliggande konkurrens.

Koptroheten till en servicebutik med begransat sortiment ar lagre 4n till en komplett
dagligvaruenhet.

Kollektivtrafikens resenarer

Att berakna tillskottet av forsaljning till verksamheterna fran kollektivtrafikens resenarer kan fas
genom att klargora hur manga personer som kan komma i fraga. Mycket av diskussioner och
statistikunderlag anger antal rorelser i en viss knutpunkt vilket inte &r samma sak som antal
personer. Rorelser innebar pa och avstigning men aven om det handlar om byte av fardmedel i
forhallande till att starta resan pa den aktuella hallplatsen.

De siffror som presenterats av Stadsbyggnadskontoret ar att knutpunkten kommer att passeras
av ca 57 000 personer per dag.

En del av dessa kommer inte att byta och for en del av resenédrerna kan antas att det handlar om
beraknade av/pastigningar vilket innebar att antalet potentiella kunder drastiskt minskar.
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Antaganden och en grov skattning av potentiell forsaljning

De kundbeskrivningar som tidigare namnts kan omvandlas till en skattning av mojlig
forsaljning i en etablering i anslutning till knutpunkten for kollektivtrafik.

Samtliga antaganden kan diskuteras men bygger pa erfarenhetsmiassiga jamforelser fran
andra studier och berakningar. I slutandan avgors en forsaljningsframgang pa t ex
verksamheten (tillganglighet, attraktionskraft, Oppettider mm), fysisk utformning av
knutpunkten, psykologiska barridrer (overblickbarhet, narhet mellan enhet och knutpunkt,
turtathet mm) och omradets utveckling.

Antaganden

* Konsumtion livsmedel 16 000 kr per capita

¢ Koptrohet bland boende vad hansyn tagen till stark dagligvaruhandel i SKF omradet
10 procent

* 800 — 1 000 nya lagenheter (i berdkningen 900 nya ldgenheter)

* antalet boende per lagenhet antas till 2,1 person

* I naromradet bor idag knappt 30 000 personer

* For arbetsplatser raknas 20 kvadratmeter per person

* [ omradet avses 60 000 kvadratmeter lokalytor genom nybyggnad och 70 000
kvadratmeter i befintliga byggnader

* Ger 6 500 arbetande med en koptrohet om 15 procent i omradet men varav knappt 5
procent i anslutning till knutpunkten.

* Kollektivtrafiken raknas till 15 000 personer vilka kan berdknas nyttja en
livsmedelsetablering i anslutning till knutpunkten och med en koptrohet om knappt 5
procent

En skattning av forsaljning i 2010 ars penningvarde

koptrohet summa

Boende nya 900 21 0,1 3
Boende gamla 30000 0,1 48
arbetande 6500 0,03 3
kollektiv 15000 0,03 7
61

Berdkningen skattar en potentiell forsaljning for livsmedel i anslutning till knutpunkten till
intervallet 60 — 70 miljoner kronor.

En omsattning i denna storlek innebir etablering av ca 1 000 kvadratmeter livsmedelshandel
av dagens karaktar.
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Historien visar med tydlighet att det ar svart att styra konsumtionsbeteenden. Koncept och
verksamhetsidéer vilka inte har en stark koppling till konsumenternas onskemal och inte
heller kan sagas att de moter marknadens efterfragan forsvinner vanligen efter en kort tid.
Det visar sig dock att konsumtionsbeteenden forandras over tiden. Nagot som naturligt
innebar att marknadens aktorer standigt maste se Over sina positioner och utveckla samtliga
delar av sina strategier.

Som konsumenter visar vi mycket olika beteenden vad avser dagligvaror' respektive
sallankopsvaror’. Fortfarande giller att konsumenten vanligen storhandlar dagligvaror under
helger och kompletteringshandlar varor en till flera ganger per vecka. Det absolut mest
vanligt forekommande kopbeteendet ar att ett besok i dagligvarubutik sker med hemmet som
malpunkt efter avslutat besok. For dagligvaror finns ett ofta naturligt behov av en narhet till
hemmet eftersom den inkopta matkassen kan innehalla kylda och frysta varor, For
sallankopsvaror galler att konsumenten, som namnet indikerar, har ett annat beteende. For
denna typ av varor avgor graden av engagemang vid inkopstillfallet. konsumenten ar mer
villig till en uppoffring vad galler nedlagd tid och avstand (resa) till butiken (handelsplatsen).
Under senare ar ser vi att dessa bada varugrupper har kommit att hitta nya strukturer just
beroende pa den konsumtionsforandring som utvecklats. Nagra utvecklingstendenser som ar
tydliga under senare ar ar —

* Aven om pris inte i alla undersokningar ar framsta anledning till att en verksamhet anges
som besoksmal ar anda pris en viktig faktor for de flesta antalet konsumenter. En
prispress i handeln och mellan olika utbud (handelsplatser) ar i manga fall orsaken till
den strukturférandring vi ser inom handeln sedan flera decennier.

* For att utvecklas och i forekommande fall bibehalla en regional dragkraft har olika
verksamheter (butiker, kopcentrum och handelsplatser) blivit allt storre till sin storlek.
Antalet butiker inom framforallt dagligvaruomradet har stadigt sjunkit sedan 1960-talet
samtidigt ar varje enhet storre till yta och varje enskilt investeringsbeslut for den som
skall driva verksamheten har kommit att bli allt mer avgorande.

* Utvecklingen av konsumentbeteenden har allt mer inneburit att utbud har separerats fran
varandra. Tidigare fanns en stark koppling mellan dagligvaror och séllankopsvaror
medan idag har beteendeutvecklingen inneburit att dessa utbud ligger skilda fran
varandra. En utveckling som for narvarande ar mycket tydlig i nya moderna kopcentrum.

* Handel over natet okar varje ar sin andel av detaljhandelsmarknaden. Det som kan
levereras digitalt Over nétet utvecklas starkt medan t ex handel med dagligvaror med stor
sannolikhet kommer att vara av marginell betydelse for marknaden i stort. Detta innebér
dock inte att den kommer att vara oviktig. Lokalt utvecklas med stor sannolikhet projekt
och idéer och framgangsrika koncept finner sin plats i denna marknad.

* En utveckling av handel innebar att vi maste ta ett samlat grepp over logistikfragorna. En
betydande del av handelns kostnader finns i varuflodet. Ett grovt exempel visar att ett
kilo varor som lamnar butiken med kund ar tva kilo varor in i butik (forpackningar, pallar,
returgods mm). Logistikomradet maste darfor behandlas omsorgsfullt. Det handlar saval
om tillganglighet for konsumenterna (fysisk tillganglighet och oppettider mm) som ett
val fungerande varuflode till verksamheterna. En kdrnfamilj (i den man de fortfarande

Den allmanna definitionen av dagligvaror ar att inom begreppet innefatta livsmedel/drycker,
kem/tekniska artiklar, tobaksvaror, tidningar/tidskrifter och djurmat.
Med sallankdpsvaror avses bekladnad, hem/hushall och fritid/ngje.
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forekommer bestar denna statistiskt av tva vuxna och tva barn under 18 ar) bar hem i
storleksordningen nara 4000 kg arligen fran butiker varav nara 3000 kg av dessa ar
inforskaffat i dagligvarubutiken. Oavsett hur stor denna volym faktiskt ar i exakta tal
indikerar exemplet ett starkt behov av att logistiken fungerar i alla led.

Det absoluta flertalet av de som idag bedriver verksamhet i den svenska marknaden, saval
dagligvaror och sallankopsvaror, gor detta pa marknadens villkor och med betydande
erfarenhet inom sina respektive branschomraden och utvecklar fungerande affarskoncept.

Vara lokala torg har sedan de byggdes under perioden 1950 till 1970 starkt paverkats av ny
konkurrens och forandrade konsumentbeteenden. Sedan drygt 10 ar har de mindre
stadsdelstorgen i Goteborg aktivt forvaltats for att i s mangt som mojligt kunna sta emot de
negativa effekterna som utvecklingen inneburit. Denna forvaltning har varit dels teknisk men
ocksa innehallsmassig. Paverkan pa de lokala torgen har och ar pataglig och redan har en
betydande anpassning till dagens konkurrenssituation varit nodvandig.

Vi bedomer darfor att en etablering i anslutning till knutpunkten kommer att ha en begransad
effekt som isolerad foreteelse i marknaden, Nagra enheter i de lokala torgen i nordostra
Goteborg har en svag stallning och kommer oavsett den aktuella etableringen att tvingas till
omdaning och i forekommande fall (vérsta fall) att [amna marknaden.

Slutsats — SKF etablering kan forvéntas att oka trycket i regiondelen men en enhet i
anslutning till knutpunkten ger en mer isolerad paverkan.

I den omfattande undersokningen “Tid att handla™ pavisades en naturlig struktur for handel i
en region av Goteborgs karaktar. For att en attraktiv region som dessutom kan betecknas som
varaktigt attraktiv skall kunna utvecklas behover vi verksamheter av olika storlek och
karaktar. Alla dessa spelar en viktig roll i marknaden. Samtidigt 4r det viktigt att vi ser
rollspelet mellan dessa olika utbud.

Nagra rollfenomen som ar tydliga ar att —

”Lika slar mot lika”. Detta innebar att verksamheter som avses tillfredsstalla ett och

samma konsumtionsbeteende konkurrerar starkast mot varandra. En ny stormarknad tar

darfor i forsta hand forsaljningen fran andra liknande utbud (stormarknader) fore det att

de slar mot andra utbudsplatser.

* For att hitta ratt i roller i marknaden har dagligvaruforetagen utvecklat olika delkoncept
for respektive marknadsplats.

* En anpassning till de olika rollerna i marknaden kan vara smartsam. Nagot som en del av

vara lokala stadsdelstorg har fatt erfara under en langre tid. Som barn av sin tid har dessa

| den omfattande undersdkningen om Tid att Handla presenteras en hierarki inom handel i
Goteborgsregionen som utgar fran olika roller i marknaden. Har galler att niva 1 = Goteborgs
City, niva 2 = Regioncentra, nivd 3 = kommuncentra, niva 4 = de mindre torgen samt niva 5 =
enskilda butiker i marknaden. Denna hierarki syftar till att utveckla en stark och varaktig
utveckling av regionens handelsplatsstruktur.
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handelsplatser nu tvingats finna nya former och riktningar for att fa en roll i dagens och
morgondagens marknadssituation.

En etablering i anslutning till knutpunkten maste darfor dels finns sin roll i marknaden.
Denna roll skall attrahera de olika kundgrupperna men ocksa tydligt forhalla sig till det
betydligt storre, bredare och djupare utbudet inom SKF etableringen. Darfor maste
verksamheten vara “annorlunda”. I dag kan annorlunda vara t ex en netto eller LIDL
etablering. En ytterligare mojligheter som vidare kan diskuteras ar tillkomsten av en
etablerad enhet inomhus och begynnande torghandel/marknad utomhus. En marknadsplats
som borjar utomhus med torghandelsliknande verksamhet och som i en framtid kan byggas
in till en “enklare” saluhallsliknande etablering,

SLUTSATSER

En etablering av en livsmedelsenhet i anslutning till knutpunkten maste ta hansyn till
kundgruppernas karaktarer, narheten till starka konkurrenter och en kopkraftsdiskussion i
omradet.

Enligt var bedomning finns ett utrymme att etablera livsmedelshandel i mindre skala invid
knutpunkten under forutsattning att denna etablering anpassas och utvecklas till att vara
annorlunda i forhallande till den mer omfattande handeln inom SKF. Dess paverkan pa
omkringliggande lokala torg kommer att vara begransad.



