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Fo6rord

Varor brukar siljas i parti eller minut. Det géller dven forbjudna varor,
som narkotika. I detta arbete moter vi narkotikamarknadens partifor-
sdljare, grossisterna. Det dr de som koper stora kvantiteter och sedan
sdljer narkotikan genom distributionsnatet till grossister pa lagre nivder
innan den nar detaljisterna.

Rapporten dr en fortsdttning pad Narkotikabrotislighetens organisa-
tionsmonster (Bra 2005:11), dar grossister pekades ut som den kanske
viktigaste maltavlan for de brottsbekimpande myndigheterna. Skilet ar
att grossisterna dr en del av den kriminella miljon och har kontakter
bade uppat och nedit i distributionskedjan. De kan parera storningar
som uppkommer pé tillgdngssidan samtidigt som de alltid hittar kunder
pa efterfragesidan.

Syftet med rapporten dr att frdn narkotikamarknadens kartblad for-
stora grossisten och syna denne aktor fran alla horn och vinklar. Pa det
sattet blir det mojligt att identifiera svaga sidor i grossistens kriminella
affarsverksamhet och rikta brottsforebyggande och brottsbekimpande
atgarder mot dem.

Rapporten har kommit till efter inspirerande samtal med kriminal-
kommissarie Tommy Andersson, chef for Kriminalpolisen i Uppsala, kri-
minalinspektor Mats Petersson, Kriminalunderrattelsetjansten vid Riks-
kriminalpolisen och Walter Kego, ansvarig for polis- och tullfragor vid
Mobilisering mot narkotika (MOB).

Projektet har finansierats av MOB. Rapporten har skrivits av utre-
darna Daniel Vesterhav och Johanna Skinnari under ledning av jur. dr
Lars Korsell vid Bra:s Sekretariat for forskning om ekonomisk och or-
ganiserad brottslighet.

Vi vill rikta ett varmt tack till foljande seminariedeltagare, som dis-
kuterat centrala resultat och kommit med forslag pa brottsforebyggande
och brottsbekimpande atgarder och strategier: kriminalkommissarie
Tommy Andersson, Kriminalpolisen i Uppsala, Lars Bjurling, stallfore-
traidande KUT-chef vid Rikskriminalpolisen, kriminalinspektor Nils-
Goéran Castillo, Rikskriminalpolisen, Kriminalunderrattelsetjansten, vice
overdklagare Astrid Eklund, Aklagarmyndighetens Utvecklingscentrum i
Stockholm, Bosse Hansén, kriminalinspektor, kriminalunderrittelsero-
teln, Sodermanlands polismyndighet, Walter Kego, ansvarig for polis-
och tullfragor vid MOB, kammaraklagare Ewa Korpi, Aklagarmyndig-
heten Utvecklingscentrum i Stockholm, sambandsman Mikael Lindgren,
Tullverket, Lettland/Litauen, Anne Munch, analytiker, kriminalunder-
rattelseroteln, Sodermanlands polismyndighet, Torbjorn Munther, chef
for bekimpning av grova narkotikabrott vid Uppsalapolisen, kriminal-
inspektor Johan Nilsson, projektledare vid Rikskriminalpolisen, over-
dklagare Gunnar Stetler, Aklagarmyndighetens Utvecklingscentrum i
Stockholm, Polismistare Peter Tjider, Polismyndigheten i Skane, Per



Westberg, chef Tullkriminalen, Tullverket, Huvudkontoret och repre-
sentanter fran Rikskriminalpolisen. Vi vill ocksa tacka professor Per Ole
Johansen, Institutt for kriminologi och rettssociologi vid Oslo Universi-
tet och dr. pol. Paul Larsson, Politihegskolen i Oslo, som varit veten-
skapliga granskare till detta arbete och limnat vardefulla kommentarer.

Vi vill slutligen tacka de personer som stillt upp pa intervjuer i pro-
jektet, deras bidrag har varit mycket vardefulla.

Stockholm i mars 2007

Jan Andersson
Generaldirektor



Sammanfattning

Aven global organiserad brottslighet
behéver lokala marknader

Organiserad narkotikabrottslighet for tankarna till nagot stort och mak-
tigt: en maffia bestdende av gransoverskridande kriminella ndtverk med
drogbaroner som drar i tradarna. Brottsligheten styrs langt borta fran
Sveriges granser av farliga och maktiga intressen. Infor denna bild ar det
latt att kdnna sig maktlos och handlingsférlamad. Det framstidr som om
enda sittet att bekdmpa en sddan utmalad brottslighet ar genom omfat-
tande internationella insatser.

I sjdlva verket dr den organiserade brottsligheten inte ldngt borta;
den finns hér och nu till f6ljd av sitt beroende av lokala marknader. Det
ar missbrukare som i slutindan koper narkotikan fran sin lokala distri-
butor och gor verksamheten 16nsam.

Som andra importvaror passerar ocksa narkotikan olika distribu-
tionsled, fran generalagenter och andra grossister ner till detaljisten. I
denna distributionskedja finns en rad svaga linkar som kan utnyttjas
for att forebygga och bekimpa narkotikabrottsligheten. I detta arbete
foljer vi de olika distributorernas verksamhet i syfte att identifiera de
svaga lankarna.

Eftersom narkotikadistributorer ar mana om att dolja sin verksamhet
ar amnet svarutforskat. For den har undersokningen valdes tre kvalita-
tiva metoder som kompletterar varandra, och dirmed bedémdes kunna
ge en god bild av grossisternas verksamhet. De ar:

En totalundersokning av domar for grova narkotikabrott eller grov
narkotikasmuggling for ar 2004 och urval av tillhérande forundersok-
ningsprotokoll.

En genomging av Rikskriminalpolisens sirskilda undersokningsre-
gister (SUR).

Intervjuer med 13 personer som varit verksamma pa narkotikamark-
naden.

Fagel, fisk eller mittemellan®?

Narkotikamarknaden dr dynamisk och darfor finns inte samma tydliga
grossistroller som for legala varor. I rapporten delas distributionskedjan
in i tre olika nivaer: hog, mellan och ldg. I praktiken dr denna nivain-
delning inte lika distinkt och det kan exempelvis forekomma flera led pa
varje nivd. En distributionskedja inom Sverige varierar vanligtvis fran
tva till tio olika led beroende pa vilken affars- och riskstrategi som nar-
kotikadistributorerna tillampar.

Ett argument for att dela in distributionskedjan i tre nivaer ar att
dessa skiljer sig 4t pd nagra centrala punkter. De hogre nivierna har



farre kunder och leverantorer dn de ligre nivderna. De hogre nivderna
har dessutom ofta en ldgre grad av riskexponering, hogre lonsamhet och
har i storre utstrackning personer rekryterade for olika uppgifter dn de
lagre nivderna. De sistnimnda har emellertid ofta ett bredare utbud av
olika preparat och en bittre lokal forankring.

Hognivadistributorerna fungerar som narkotikabrottslighetens gene-
ralagenter for de utlindska leverantorerna och fyller dirmed en viktig
funktion som deras inkorsport till den svenska marknaden. Via mellan-
nivadistributorerna nar narkotikan de lokala marknaderna. Mellanni-
vadistributorerna dr diarmed den svenska narkotikamarknadens mest
centrala figurer. De maste vara val forankrade i lokalsamhallet och ha
uppbyggda kanaler bade uppdt och nedat i distributionskedjan for att
affirerna ska flyta pa utan storningar och avbrott.

Beroende av pengar eller narkotika — olika
drivkrafter pa olika nivaer

Den framsta drivkraften for distributorerna ar pengar, men dven den
status och livsstil som narkotikabrottsligheten kan innebiara. Hog- och
mellannivadistributorerna har ofta mer utpriglade entreprendrsegen-
skaper dn ldgnivadistributorerna, vilket tar sig uttryck i mer avancerade
affirsuppligg med distributionsgrupperingar, arbetsdelning och an-
viandning av legala foretag. For detaljister och en del lagnivadistributo-
rer ar emellertid det frimsta syftet att finansiera sitt eget missbruk.

I friga om distributorernas instillning till narkotikahandeln gar det
att tala om tvd huvudtyper. Den ena typen anser sig vara mer affirsman
dn kriminell, medan den andra betraktar sig som yrkeskriminell. ”Af-
farsmannen” har en diskret framtoning med ett dterhallsamt konsum-
tionsmonster och doljer att de sysslar med kriminell verksamhet. De kan
emellertid ha ett behov av att framstd som framgangsrika, men vill ge
sken av att pengarna ar intjanade pa legal vag.

De ?yrkeskriminella” ser narkotikahandeln som en del av sin livsstil.
De forstarker den kriminella identiteten med olika attribut som tatuer-
ingar, smycken och vissa typer av kliader. De har ofta en utatriktad livs-
stil med ett inslag av 6verdadig konsumtion.

Varierande inkomster, krediter och
penningtvatt "light”

Hog- och mellannivddistributorernas inkomster fran narkotikahandeln
varierar fran tid till annan; en vinst kan snabbt forvandlas till forlust till
foljd av polis- och tullbeslag, stolder eller obetalda krediter. Till detta
kommer en hog konsumtionsnivd och en kostnadskravande livsstil. Pa
de lagre nivderna gir pengarna at till att finansiera missbruk. Konse-
kvensen blir att mdnga av aktorerna pa narkotikamarknaden saknar de



ekonomiska resurserna att kopa narkotika kontant. Losningen ar det
kreditsystem som narkotikamarknaden till stor del baseras pa. Krediter-
na ar en nodvindighet for att marknaden ska fungera, men samtidigt
staller det till med mycket bekymmer for distributérerna i form av skul-
der och ekonomiska problem.

Den ekonomiska situationen leder till att det for de flesta distributo-
rer inte finns ett stort behov av penningtvitt, inte ens pa de hogre niva-
erna. Nar penningtvatt forekommer, ror det sig ofta om en enklare form
av penningtvitt — penningtvitt ”light” — vilket innebar att det finns en
nodtorftig men legitim tickning for de pengar som innehas for tillfallet.
Detta kan ske genom att distributoren har skaffat sig kvitton for spel-
vinster eller lanat pengar fran ett kreditinstitut.

Sallan "nine to five”

Narkotikadistributorerna lever under en hard psykisk stress. De brotts-
bekdmpande myndigheterna kan hela tiden ”lura bakom hornet”, och
ett enda misstag kan resultera i ett langvarigt fingelsestraff. Detta leder
till att de standigt mdste vara pa sin vakt och misstanksamt betrakta sin
omgivning for att kunna identifiera civilpoliser eller misstanka informa-
torer. Det finns dven risk for stolder frin medarbetare och konkurren-
ter.

Utover detta maste verksamhetens logistik hela tiden uppratthédllas
for att garantera ett kontinuerligt flode av narkotika och pengar. Som
en foljd av verksamhetens illegala karaktir dr oférutsedda hindelser
mer regel an undantag och kraver en stindig beredskap och tillganglig-
het dygnet runt. Situationen forbittras knappast av att ekonomiska
problem uppstdr som en konsekvens av det instabila kreditsystem som
narkotikamarknaden vilar pa.

Denna stressiga, riskabla och pafrestande livsforing dr en av anled-
ningarna till att manga distributorer sa smaningom vill dra sig ur narko-
tikamarknaden den dag da tillrackligt stora ekonomiska tillgangar har
sakerstallts. En kostnadskravande livsstil och hog konsumtionsniva le-
der emellertid till att nagra riktigt hoga belopp sidllan ackumuleras. Det
blir darfor svart att klara sig utan narkotikainkomsten. P4 de lagre dis-
tributionsnivderna ar det dessutom vanligt att ett tungt missbruk omoj-
liggor ett uttrdde fran narkotikamarknaden.

Total kontroll eller spridda risker

Olika distributorer tillimpar olika metoder for att reducera riskerna. En
del stravar efter att arbeta som sjalvstindiga entreprenorer och ha full
kontroll 6ver verksamheten. Andra arbetar i partnerskap eller driver
distributionsgrupperingar dir personer rekryteras for olika uppgifter.
Arbetsuppgifter som kan forekomma i en distributionsgruppering ar
transportor, forsaljningskoordinator, lagerhdllare, utblandare, forvarare



av pengar och kvalitetstestare. For uppgiften att forvara pengar och att
ansvara for det som kan kallas for narkotikadistributorernas huvudlager
rekryteras garna ostraffade personer utanfor de kriminella natverken.

En logistik byggd kring sakerhet

Siakerhet, bdde mot brottsbekimpande myndigheter och mot andra ak-
torer pa narkotikamarknaden, dr av naturliga skil en central del i dis-
tributionsverksamheten och sitter sitt avtryck i logistiken, till exempel
ndr det giller lagerhdllning. For att minimera behovet av forvaring val-
jer en del distributorer att finna kopare redan innan de sjdlva skaffar ett
narkotikaparti, medan andra anvinder sig av ett huvudlager och flera
olika mellanlager.

Kommunikation sker genom mobiltelefoner och med hjilp av kod-
ord, vilket inte sillan leder till missforstdnd mellan distributorerna. Nar
detaljer ska diskuteras foredrar man fysiska moten, vilket kan innebara
en hel del resande.

Trots att sikerhetstinkande prioriteras dr det vanligt att stressande
situationer gor att sikerheten emellandt dsidosdtts. Om kunder blir
missnojda eller om konflikter uppstar mellan affarspartner forekommer
det att exponeringsgraden for distributorerna okar till foljd av att de
upptrader mindre diskret och till exempel talar i klartext vid telefon-
samtal.

Det finns dven en risk for att distributorer som dr verksamma under
en lingre tid utan att bli gripna av polisen fir en Gvertro pa sin egen
formdaga att klara sig undan de brottsbekimpande myndigheterna och
tar storre risker dn de gjorde i borjan av sin kriminella karriar.

Kvalitet viktigt pa en konkurrensutsatt marknad

De sjunkande narkotikapriserna i Sverige ar till stor del en konsekvens
av att det har blivit fler distributérer pd marknaden och att ett storre
antal personer nojer sig med att gora en mindre vinst dan vad som var
brukligt forr. Detta har lett till att tillgingen pa narkotika okat. Gene-
rellt sett rader det dessutom en relativt fri narkotikamarknad i Sverige,
vilket innebdr att det ar mycket ovanligt med revir eller monopol i na-
gon storre utstrackning.

En av de viktigaste strategierna for att konkurrera med 6vriga distri-
butorer pd narkotikamarknaden ar att tillhandahélla narkotika av god
kvalitet. Kvaliteten dr dessutom av avgorande betydelse om distribut6-
ren har for avsikt att verka ldngsiktigt pd narkotikamarknaden. En dis-
tributor som siljer narkotika av lag kvalitet far snabbt daligt rykte pa
marknaden och blir varken sarskilt langvarig eller framgangsrik.

Andra vanligt forekommande konkurrensmetoder ar generosa betal-
ningsvillkor, som krediter, samt en god service och tillganglighet.
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|dentifierade angreppspunkter

Rapporten innehéller en brottsforebyggande och brottsbekampande stra-
tegi mot narkotikadistributorerna. De dtgarder som foreslds kan sam-
manfattas enligt foljande.

e Mellannivddistributorerna fyller en viktig funktion for de lokala
marknaderna. Genom att ha en uttalad strategi som ar inriktad
mot denna distributorsgrupp bedéms de lokala marknaderna
kunna paverkas.

e Hognivadistributorer och importorer dr de utlindska leveranto-
rernas inkorsport till Sverige. En strategi som fokuserar pa att
sld ut hognivadistributorer och importorer kommer darfor att
stora de stora utlandska leverantorerna eftersom hognivadistri-
butorer dr svara att ersiatta. Det ar ett tillvigagangssitt som ar
intressant ur ett internationellt perspektiv och dar Sverige kan
stotta andra nationer i detta arbete.

e Distributorer som siljer narkotika av hog kvalitet dr en indika-
tor pa en langsiktig affdrsstrategi. Genom att fokusera pa dessa
distributorer draneras narkotikamarknaden pd de personer som
ar eller kommer att bli viktiga aktorer inom narkotikahandeln.

e Myndigheterna bor inte enbart rikta uppmarksamheten mot de
kriminella miljéerna utan ocksd mot andra kontaktytor. P4 det
sdttet kan det vara mojligt att ta huvudlager och penninglager i
beslag. Skalet dr att sarskilt kinsliga uppgifter kan anfortros
personer som inte ar kdnda av polisen.

e Vid krissituationer okar den psykiska stressen for distributorer-
na och det 4r inte ovanligt att de avviker fran sina sikerhetsru-
tiner. Det innebar att kontakter tas, som inte borde tas, att tele-
fonsamtal inte sker med anvindning av kodord utan pa klar-
sprak och att liknande misstag gors, som exponerar aktorerna.
Myndigheterna kan utnyttja detta och skapa turbulens i nitver-
ken genom att till exempel hemlighélla gripanden av narkotika-
kurirer och beslag av savil pengar som narkotika samt anvianda
informatorer i hogre grad.

e Nir tull och polis ges mojlighet att kartlagga natverk och samla
bevis leder det till goda resultat genom att centrala och viktiga
aktorer slds ut. Detta ldngsiktiga arbete tar visserligen tid, kra-
ver mer resurser och ger firre avtryck i statistiken men bedoms
ha stor effekt.
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Inledning

Irapporten Narkotikabrottslighetens organisationsméonster (Bra 2005:11)
kartlades den organiserade narkotikabrottsligheten i Sverige. Sarskilt
beskrevs den organisatoriska strukturen pa de natverk och grupperingar
som forser marknaden med narkotika. Med hjalp av studien identifiera-
des olika omrdden som bedomdes vara viktiga for den organiserade nar-
kotikabrottslighetens funktionsformdga och darmed lampliga angrepps-
punkter for brottsforebyggande och brottsbekimpande atgarder (figur
1). Ett av omrddena var yrken och uppgifter, dir sarskilt narkotika-
marknadens grossister pekades ut som viktiga lankar i narkotikabrotts-
lighetens struktur.

Vi bedomde att den lokala och regionala grossisten i grunden ar vik-
tigare for narkotikamarknaden 4n den person som styr smugglingsope-
rationerna och som brukar betecknas som ”ledaren”. Skilet dr att leda-
re kan bytas ut, men grossister fortjinar sina sporrar genom att under
lang tid ha varit en del av den kriminella miljon och siledes byggt upp
ett fortroende som gett dem goda kontakter. Vem som helst far inte
?access” till denna miljo. Grossister kan parera storningar genom att ha
kontakter ”uppat” med flera smugglare och leverantorer. De har ocksa
kontakter ”nerdt” till andra grossister och distributorer och kan darfor
fa avsattning for sina varor. Det dr grossisterna som far narkotikamark-
nadens hjul att snurra.

For att kunna rikta effektiva insatser mot grossisterna kravs en detal-
jerad kartliggning av denna yrkesgrupp, en kartliggning som beskriver
grossisternas roll i nadtverken, relationer till andra aktorer pa narkoti-
kamarknaden, arbetsmetoder, logistik, planering och ekonomi. Var
ambition ar att ge en sddan detaljerad karta over narkotikamarknadens
grossister’.

"I néra anslutning till denna rapport ges ett arbete ut som beskriver en annan identifierad an-

greppspunkt, namligen den organiserade narkotikabrottslighetens ekonomihantering (Bra
2007:4).
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- Internationella kopplingar

- Lojalitet
- Halla tyst

- Ledarna skyddar sig sjadlva

- Yrken och uppgifter

- Rekrytering ll - Internationella kopplingar

- Lojalitet och halla tyst

ingar och il att

Figur 1. Modell fran Bra 2005:11 6ver den organiserade narkotikabrottslighetens
struktur. Vitmarkerade &r identifierade omradden som bedéms som lampliga fér
brottsférebyggande och brottsbekdmpande atgéarder mot denna brottslighet.

Syfte och fragestéllning

Syftet med studien ar att fa en 6kad kunskap om narkotikamarknadens
distributorer for att kunna formulera effektiva brottsforebyggande och
brottsbekdmpande strategier.

Fragestallningarna ar foljande:

1. Hur ser distributoérernas nitverk ut?
2. Hur kan olika natverk typologiseras?

13



Vilken annan brottslighet kan finnas i distributérernas nitverk?
Hur gar kontakterna uppat och nedat till i distributionskedjan?
Hur gar logistiken till med transporter, lagring etc.?

Hur ser distributorernas ekonomiska verklighet ut, med krediter
uppét och nerat?

Vad karaktiriserar de personer som fungerar som distributorer?
Vilka resurser — pengar, makt, vald — har grossisterna tillgang
till?

Metod

Av naturliga skal ar det problematiskt att undersoka narkotikadistribu-
torer, sdrskilt pd de hogre nivaerna i distributionskedjan. Det ligger i
narkotikabrottslighetens natur att verksamheten halls sa dold som moj-
ligt och skyddas fran insyn fran utomstaende. Inte ens de aktorer som ar
aktiva pa narkotikamarknaden har full 6versikt over alla led i distribu-
tionskedjan (Bra 2005:11).

Hur gir man da tillviga for att undersoka distributorerna? En del
tidigare studier har med viss framgdng anvant sig av intervjuer (se till
exempel Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992; Reuter & Haa-
ga, 1989), andra av deltagande observationer (se till exempel Adler och
Adler, 1992; Zaitch, 2002) och négra av sjalvbiografier (se till exempel
Morselli, 2000). Var och en av dessa metoder har naturligtvis sina for-
och nackdelar, och det ar svart att peka ut den ena metoden som mer
fruktbar dn den andra.

I Frankrike utforde fyra olika forskargrupper en utvirdering av olika
kallor som kunde tinkas vara anviandbara for att undersoka narkoti-
kamarknaden. Syftet var att utifrdn ett metodologiskt perspektiv bedo-
ma dessa killors kvalitet och relevans. Av de direkta och indirekta kal-
lorna som undersoktes bedomdes domar och forundersokningsprotokoll
vara tvd av de mest bestindiga och tillgiangliga killorna (Schiray, 2000).
Materialet ger emellertid inte ndgon komplett bild eftersom det ar resul-
tatet av en selektionsprocess (jfr Korsell, 2003). Forskning som endast
utgar fran forundersokningar och domar riskerar att endast dterupprepa
rattsvasendets blinda flickar. Ett alternativ ar darfor att dven tillimpa
andra forskningsmetoder, till exempel intervjuer med personer som varit
verksamma pa narkotikamarknaden. De intervjupersoner man hittar ar
naturligtvis dven de resultatet av en selektionsprocess, men samtidigt ar
det sannolikt att de har mer kunskap om narkotikamarknaden 4n vad
som kommer till polisens kdnnedom (jfr Zaitch, 2002). Intervjuer kan
darfor sprida ljus 6ver en del outforskade aspekter.

ANk w
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For denna studie har tre kvalitativa metoder valts ut. De ar:

e Systematisk genomgédng av domar och forundersokningar
e Genomgang av sarskilt undersokningsregister (SUR)
e Intervjuer

Det finns stora fordelar med att kombinera data frdn olika typer av
kallor (jfr Rhodes, 2000; Jupp, Davies och Francis, 2000). Metoderna
kommer att beskrivas och diskuteras nedan.

Totalunders6kning av domar och férundersdkningsprotokoll

Den forsta metoden, som ocksa svarar for den storsta mangden data, ar
en totalundersokning av tingsriattsdomar for grovt narkotikabrott eller
grov narkotikasmuggling for ar 2004. Det ror sig om 284 domar eller
496 lagforda personer. Fran dessa domar valde vi ut 60 férundersok-
ningsprotokoll for en narmare genomgang. Protokollen valdes for att de
inneholl data om distributorer, men hiansyn tog ocksa till att fi en
spridning av brottmal fran hela landet och av forundersokningar som
giller samtliga preparat, detta eftersom tidigare forskning tyder pa att
regionala narkotikamarknader kan skilja sig at (jfr Naylor, 2004).

En systematisk genomgéng av domar och forundersokningsprotokoll
har i tidigare studier visat sig vara en fruktbar metod dd man underso-
ker svdrstuderade omraden (se till exempel Bra 2005:11). Det dr emel-
lertid viktigt att parallellt dven anvinda sig av flera killor och under-
sokningsmetoder. Det beror pa att den bild som formedlas genom do-
mar och forundersokningsprotokoll dr den narkotikabrottslighet som
myndigheterna har upptiackt och kdnner till. Dessa data dr dessutom
endast insamlade for att utreda brott, och dirfor kan en hel del infor-
mation som kan vara relevant vid en explorativ undersokning av narko-
tikadistributorer saknas. Zaitch (2002), som har forskat om colombi-
anska narkotikadistributorer i Nederlanderna, menar att domar och
forundersokningar inte ger ndgon tydlig bild av de forvantningar som
finns hos dem som ir involverade i brottsligheten, vilken bakgrund och
vilka brottsliga karridrer de har. Exempelvis saknas regelmassigt uppgif-
ter om tidigare framgangsrika brott. Aven grizoner, ickebrottsliga akti-
viteter och relationer till det legitima naringslivet saknas.

En genomgang av polis- och domstolsdata har dven begriansningar pa
grund av den selektion som sker innan ett fall hamnar diar, men det
finns samtidigt inget annat material som innehdller sd pass standardise-
rade data om marknadsdeltagare, deras relationer och arbetssitt saval
som information om hur rittsvisendet reagerat mot deltagarna (von
Lampe, 2003).

I den hir studien bedomer vi att domar och forundersokningar kan
formedla en bild som ticker in vissa omrdden av narkotikadistributo-
rernas verksamhet. Doms- och forundersokningsmaterialet dr dock inte
tillrackligt eftersom dar endast finns den typ av information som tullen
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och polisen prioriterar. Genom att anvinda oss av flera metoder stravar
vi efter att dven kunna vidga synfiltet till delar av de filt som domar
och forundersokningar inte omfattar.

Genomgang av sarskilt undersdkningsregister (SUR)

Nista metod var en genomgdng av det sarskilda undersokningsregister
(SUR) som drivs vid fore detta narkotikaroteln inom Rikskriminalpoli-
sens nybildade kriminalunderrittelsesektion. En SUR kan beskrivas som
ett register ddr uppgifter frin pdgdende utredningar lagras. I den har
undersokningen gjorde vi djupdykningar i olika narkotikairenden som
bedomdes innehalla information om distributérer. De uppgifter som
ansdgs vara relevanta for var studie sovrades ut och brots ned efter ett
kvalitativt kodschema baserat pa en analysmodell framtagen med hjilp
av tidigare forskning®.

De data som erhélls fran SUR har bade styrkor och svagheter. En
fordel jamfort med doms- och forundersokningsmaterialet ar att de in-
nehdller en mangd information som inte kommer med i ett slutligt for-
undersokningsprotokoll och dnnu mindre i en dom. Det finns dven en-
skilda uppgifter och fall som kan tillféra kunskap om vissa sarskilda
aspekter, men dar helhetsbilden inte dr si omfattande att det kommer
att leda till atal och en fillande dom. De hir uppgifterna gor data fran
SUR till ett viktigt komplement till datamaterialet frin domarna och
forundersokningarna. Nackdelen ar att tillforlitligheten pa data fran
SUR ir av varierande grad. En stor del av informationen bestar av olika
underrittelseuppslag, vilket gor det svart att viardera killan. Vi har tagit
hansyn till denna aspekt vid analysen och iakttagit forsiktighet for att
inte dra alltfor djuplodande tolkningar utifrdn enskilda data fran SUR.
Tillsammans med de Ovriga metoderna har emellertid uppgifterna fran
SUR varit ett vardefullt komplement och gjort det mojligt att identifiera
vissa dterkommande monster.

Intervjuer

De tva ovan beskrivna metoderna begransas bada av att de baseras pa
myndigheternas kunskap och misstankar om personer verksamma pa
narkotikamarknaden. Déarfor har tretton intervjuer genomforts med
personer som har varit aktiva pa narkotikamarknaden.

Elva av intervjuerna omfattar interner som ar domda for grovt nar-
kotikabrott eller grov narkotikasmuggling. De har kunnat beritta om
narkotikahandel i en vidare kontext dn vad som upptickts eller utretts
av polisen. Tva av intervjuerna har dessutom gjorts med personer pa
narkotikamarknaden som undgatt att lagforas for narkotikabrott. De
tretton intervjupersonerna har tillsammans handlat med alla de vanli-
gaste narkotikapreparaten. Endast en kvinna har intervjuats, av anony-
mitetsskdl omnamns darfor sillan intervjupersonernas kon i resultatre-

: Analysmodellen presenteras i avsnittet Narkotikadistributorer.
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dovisningen. Intervjupersonerna har bedomts vara fordelade pa foljande
positioner i distributionskedjan under den tid som de var aktiva narko-
tikadistributorer®.

Hognivadistributor
Mellannivadistribut6r
Lagnivadistributor
Kontaktférmedlare

- N W3

Figur 2. Intervjupersonernas positioner i distributionskedjan.

En av hognivadistributorerna lag pa en helt annan niva dn de 6vriga sex
hognivadistributorerna och hade erfarenheter av narkotikapartier pa
tonniva. En annan intervjuperson hade inte varit involverad i narkoti-
kahandeln direkt utan hade haft en kontaktformedlarroll, en form av
mellanledsposition.

Tidigare studier som har omfattat intervjuer med narkotikadistribu-
torer har varit framgangsrika, och metoden anses vara ett viktigt kom-
plement till registerdata (Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992;
Reuter & Haaga, 1989; Zaitch, 2002).

En begriansning med intervjuer med domda distributorer ar att det
finns en risk att de inte vill avsloja ndgonting om sin egen brottslighet
eller om narkotikamarknaden generellt. Eftersom det var frivilligt for
internerna att stilla upp pa en intervju hade emellertid de som inte hade
for avsikt att beritta ndgot redan sallats bort. Det finns dven en risk att
den information som limnas antingen dr en 6verdrift eller en underdrift,
beroende pa hur personen vill framstilla sig sjalv. Det forsokte vi und-
vika genom att fokusera mer pad narkotikamarknadens uppbyggnad pa
ett generellt plan 4n pa intervjupersonens egen brottslighet. Det dr en
metod som tidigare anviants med framging (Bra 2005:11; jfr Bra
2006:2).

En intervjuguide anvindes som grundstruktur, men som Snertingdal
(2006) skriver galler det att vara flexibel och lata intervjupersonen tala
fritt. Eftersom ett syfte med intervjuerna var att bland annat fa uppgifter
om det som myndigheterna inte nodvindigtvis intresserar sig for i
brottsutredningar, var fragorna breda och anpassade efter vad intervju-
personerna ville och kunde beritta (jfr Wedin och Sandell, 1995; Trost,
2001). Som nyss namnts tillfrigades intervjupersonerna inte specifikt
om sin egen brottslighet, utan de fick tala om hur narkotikamarknaden
fungerar generellt. Vid samtliga intervjuer refererade emellertid inter-
vjupersonerna spontant till sin egen brottslighet nar de ville fortydliga
eller illustrera nagot. Intervjupersonerna har inte pressats att berdtta om
brott de begdtt utan fokus har istillet legat pa hur distributionsverk-
samheten kan se ut och for- och nackdelar med olika uppligg.

° De olika nivaindelningarna kommer att férklaras i avsnittet Narkotikadistributorer.
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Seminarier

Forskargruppen har dven héllit i tvd seminarier med foretrddare for
rattsvasendet och myndigheter i kontrollkedjan. Vid det forsta seminari-
et diskuterades analysmodellen, och vid det andra seminariet presente-
rades ndgra huvudresultat och brottsforebyggande forslag diskuterades®.

Etik och sekretess

De data som anvands i undersokningen skyddas av sekretess. Sarskilt
kansliga dar uppgifterna fran Rikskriminalpolisens sirskilda undersok-
ningsregister (SUR) och intervjuerna. Undersokningarna kommer darfor
att presenteras pa ett siddant sitt att ingen enskild person kan komma
att identifieras eller att myndigheternas kunskapslidge om enskilda avslo-
jas.

For att intervjupersonerna skulle kdnna sig tryggare spelades inter-
vjuerna inte in utan intervjuaren forde anteckningar under samtalen och
skrev rent dem direkt efter att intervjun avslutats. Darfor dr de intervju-
citat som redovisas i rapporten redogorelser dar intervjupersonens egna
uttryck anvinds, men dir det av naturliga skil inte handlar om direkta
citat utan om refererat av vad personen berittar.

Disposition av texten

Genomgéngen av tidigare forskning och resultatredovisningen kommer
att goras i enlighet med analysmodellen. Dispositionen dr ordnad sa att
tidigare forskning och resultat varvas efter analysmodellens olika delar
for att ge en battre overblick over likheter och skillnader mellan resultat
fran andra studier och denna undersokning. Forst diskuteras distribu-
tionskedjan, sedan redovisas individfaktorer samt faktorer relaterade till
relationer, ndtverk och organisationer. Slutligen redovisas forskning och
resultat om faktorer kopplade till verksamhet, logistik, forsiljning samt
ekonomi och resurser. Direfter foljer de overgripande slutsatserna.
Rapporten avslutas med en del dir brottsforebyggande och brottsbe-
kiampande metoder och strategier diskuteras mot bakgrund av resulta-
ten fran undersokningen.

* Vilka som deltagit vid det brottsférebyggande seminariet framgéar av férordet.
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Narkotikadistributorer

Inledning

P4 samma sadtt som det finns olika typer av organisationsgrad och struk-
turer for de kriminella natverken finns det inte heller nagon entydig
grossistroll. Vissa aktorer ar badde importorer och grossister, andra siljer
direkt till konsumenter, som detaljister, vid sidan av sin grossistverk-
samhet. Problematiken med begreppet grossist blir dven tydligt vid en
genomgang av internationell forskning pa omradet, eftersom ”grossist”
har olika innebord i olika studier. Det ar darfor enklare att tala om en
distributionskedja, det vill siga en skala som varierar fran den liagsta
distributionsnivan till den hogsta. Langst ner i distributionskedjan finns
detaljisterna som siljer direkt till konsumenterna, och hogst upp finns
importorerna och storgrossisterna som for in de stora partierna i landet.
En distributor kan alltsa befinna sig pa olika positioner i skalan. For att
fa en uppfattning om ungefar var i distributionskedjan en aktor befinner
sig kan man tala om ldgnivd-, mellannivd- och hognivddistributorer.

Som ett teoretiskt ramverk for studien har vi tagit fram en analys-
modell som baserar sig pd internationell forskning om narkotikadistri-
butorer. Analysmodellen har sedan reviderats i takt med de empiriska
undersokningarna, och den modell som redovisas hir ar den slutliga
modellen.

Att modellen till stor del dr baserad pa internationell forskning reser
naturligtvis frigan om hur vil denna forskning Overensstimmer med
svenska forhallanden. Den utlindska forskningen har inte anvints som
beskrivning av hur den svenska narkotikamarknaden ser ut. Detta ar
inte mojligt eftersom forhallandena skiljer sig 4t mellan olika linder.
Diremot har forskningen anvants for att beskriva olika karaktaristiska
moment i distributorers verksamhet. Dessa moment bor rimligtvis pa ett
generellt plan vara typiska for distributorer dven om betydelsen av dem
sannolikt varierar mellan olika narkotikamarknader. Vir bedomning ar
saledes att den internationella forskningen utgor en relevant grund-
liggande beskrivning av narkotikadistributorer, och om det finns omra-
den dar de svenska distributorerna avviker fran internationella forhal-
landen kommer det att tydliggoras nar analysmodellen anvands vid de
empiriska undersokningarna.

Totalt har 18 studier anvants for att ta fram analysmodellen. Mer-
parten av studierna dr internationella, endast fyra beror svenska forhal-
landen (Brd 2005:11; Lalander, 2001; Svensson, 1996 och Vesterhav,
2005). Forutom de svenska studierna ar tre inriktade pd andra europe-
iska linder (Ahktar & South, 2000; Dorn, Murji och South, 1992 och
Zaitch, 2002), nio giller USA (Adler & Adler, 1992; Curcione, 1997;
Curtis & Wendel, 2000; Eck & Gersh, 2000; Johnson, Dunlap och
Tourigny, 2000; Morselli, 2000; Redlinger, 1975; Reuter & Haaga,
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1989 & Tunnel, 1993), en avser Kanada (Desroches, 2005) och ytterli-
gare en giller Australien (Langer, 1977).

Studiernas inriktning varierar. En del tar sikte pa hognivadistributo-
rer (Adler & Adler, 1992; Desroches, 2005; Morselli, 2001 och Reuter
& Haaga, 1989), ndgra omfattar lagnivadistributorer (Akhtar & South,
2000; Lalander, 2001; Redlinger, 1975; Svensson, 1996; Tunnel; 1993),
och ett antal dr inriktade pa mellannivadistributorer, (Curcione, 1997;
Eck & Gersh, 2000, Langer, 1977 och Vesterhav, 2002) och nidgra om-
fattar distributorer pa olika nivder (Bra 2005:11; Johnson, Dunlap och
Tourigny, 2000 och Zaitch, 2002).

Aven undersokningsperioderna varierar mellan studierna. En under-
sOkning dr utford mellan aren 1960 och 1970 (Redlinger, 1975), tva
mellan dren 1970 och 1980 (Adler & Adler, 1992 och Langer, 1977),
tva omfattar dren 1980-1990 (Morselli, 2001; Reuter & Haaga, 1989),
nio dren 1990-2000 (Akhtar & South, 2000; Curcione, 1997; Curtis &
Wendel, 2000; Dorn, Murji & South, 1992; Eck & Gersh, 2000; John-
son, Dunlap & Tourigny, 2000, Svensson, 1996; Tunnel, 1993 och Za-
itch, 2002) och fyra ar uforda mellan dren 2000 och 2005 (Bra
2005:11; Desroches, 2005; Lalander, 2001 och Vesterhav, 2005).

Forutom dessa studier av narkotikamarknaden har vi dven anvint
litteratur om andra kriminella marknader dar vi ansett det relevant.
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Niva 1 distributionskedjan

Som nyss nimnts dr det problematiskt att anvidnda sig av begreppet
grossist eftersom narkotikamarknaden ar dynamisk till sin karaktir och
det dr svart att peka ut en specifikt avgransad grossistroll. Desroches
(2005:2) definierar till exempel narkotikagrossister som “dealers who
purchase drugs in large quantities and sell them to other distributors or
dealers down the chain”. Eftersom det inte ar klart angivet vad som
raknas som stora kvantiteter innebar det att en grossist kan finnas pa
flera olika nivéer i distributionskedjan. Det huvudsakliga kriteriet som
maste uppfyllas for att vara en grossist ar enligt Desroches att silja dro-
ger till personer som i sin tur sdljer narkotika vidare.

Aven om det inte dr mojligt att avgrinsa en exakt position i distribu-
tionskedjan som grossist dr det av analytiskt intresse att kunna skilja pa
olika nivder av grossister. En losning dr att anvdnda distinktionerna
hég-, mellan- och lagnivadistributor. Tidigare forskning har anvint sig
av olika varianter pa dessa kategoriseringar, dar till exempel Johnson,
Dunlap och Tourigny (2000) gor en uppdelning av distributionskedjan i

1. ldgnivadistributorer
2. siljare

3. langare

4.

hognivadistributorer

I denna uppdelning omfattar saljare detaljister som siljer direkt till kon-
sumenten och ldgnivadistributorer ar de riktiga lagstatusjobben som
utkik, lopare, drogtestare och liknande.

Reuter och Haaga (1989) anvinder sig av en uppdelning i importiorer
(de entreprendrer som personligen organiserar smugglingstransaktio-
nen), grossister (de aktorer som koper droger direkt fran importorer och
sdljer till andra langare), detaljister (de aktorer som siljer till personer
som konsumerar storsta delen av drogerna de koper).

Definitioner

I denna rapport anvands begreppen hog-, mellan- och lagnivadistribu-
tor. Begreppen fungerar som 6verlappande nivauppdelningar av distri-
butionskedjan. Hognivddistributor omfattar aktorer som sjilva impor-
terar och siljer narkotika vidare till andra distributorer eller personer
som koper narkotikapartier direkt frdn importorer i syfte att silja parti-
et vidare till andra distributorer. Mellannivadistributor omfattar de ak-
torer som koper narkotika fran hognivadistributorer och saljer vidare
till olika lagnivadistributorer. Lagnivddistributorer omfattar de aktorer
som siljer narkotika till personer som sjdlva konsumerar en stor del av
drogerna de koper. De personer som siljer direkt till konsumenten be-
namns detaljister.
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Anledningen till att dessa flytande definitioner anvinds dr for att
distributorerna kan vara flexibla i sin verksamhet och utfora affirer
bade som exempelvis hognivdadistributor och mellannivadistributor.
Som teori- och resultatgenomgangen kommer att visa ar narkotika-
marknaden dynamisk och flexibel till sin natur och man tillimpar olika
affarsuppldgg och strategier. Det kan ligga nira till hands att begrepp
som distributorer pa olika nivder, exempelvis grossister och detaljister,
for tanken till att den kriminella ekonomin ar en kopia av den legala.
Det dr emellertid ett felaktigt antagande. Stora likheter finns, men ocksa
skillnader. Kriminella distributorer kan inte bedriva en stabil och struk-
turerad verksamhet eftersom sjdlva forutsittningarna for detta inte
finns. Risken for upptickt, riskminimering, myndigheternas motatgar-
der, alternativa projekt, affirsmassiga problem och hinder, allt detta ar
faktorer som leder till en projektinriktad och ryckig verksamhet.

Det innebar att distributorer i vissa fall hoppar over steg i distribu-
tionskedjan. Det dr dnda av stort analytiskt viarde att beskriva den ty-
piska kedjan med uppdelningen pa hog-, mellan- och lagnivadistributo-
rer, for att kunna formulera brottsforebyggande och brottsbekimpande
strategier och metoder. Hirigenom blir det ocksa mojligt att i myndig-
heternas operativa arbete bedoma pa vilken niva (eller nivaer) en distri-
butor verkar, och mot bakgrund av denna forskning, battre kunna for-
sta distributorernas satt att arbeta.

Resultat: Niva i distributionskedjan

Uppdelningen av distributionskedjan i hog-, mellan- och lagnivadistri-
butérer behover foljaktligen inte betyda att den bestdr av tre led, utan
nivderna ska mer betraktas som tre olika segment. Det kan siledes fin-
nas olika positioner inom varje segment. Datamaterialet antyder att
distributionskedjan vanligtvis kan variera fran tva till tio olika led bero-
ende pa vilken affars- och riskstrategi som tillimpas.

For att dskadliggora hur en distributionskedja kan vara uppbyggd
beskrivs nedan en autentisk distributionskedja for cannabis efter en
hognivadistributors beskrivning. Som pdapekats flera ganger ar dock
narkotikamarknaden dynamisk, och det finns en stor variation av olika
typer av distributionskedjor. Exemplet ar emellertid relevant for att ge
en bild over segmenten hog-, mellan- och lagniva.
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Exempel pa distributionskedja med hog-, mellan- och lagnivadistributorer

Led 1. (Hogniva)

Detta led bestod av en person, en hégnivadistributér, som med jdmna mellanrum kopte
100 kilo cannabis fran en leverantor i utlandet. Hognivadistributéren sélde sedan canna-
bis till fyra mellannivadistributérer och en annan hégnivadistributér.

Led 2. (Mellanniva)

Av de fyra mellannivadistributorerna kdpte en 20 kilo och resterande tre mellanniva-
distributdrer 10 kilo var &t gdngen. Hognivadistributéren kdpte 50 kilo at gangen. Dessa
distributérer salde i sin tur cannabisen vidare till omkring fem till femton andra mellan-
nivadistributorer.

Led 3. (Mellanniva)

Dessa mellannivanivadistributdrer kopte omkring tre till fem kilo cannabis per person och
gang. Varje distributor sélde sedan narkotikan vidare till ett varierande antal lagnivadistri-
butorer eller detaljister, frin 3—100 personer.

Led 4. (Lagniva/detaljist)

Dessa lagnivadistributorer eller detaljister képte var och en fran ett hekto till ett kilo var.
De distributérer som kdpte ett kilo sélde cannabisen vidare till omkring 10 till 100 l&g-
nivadistributorer eller detaljister.

Led 5. (Detaljist/slutkonsument)
Distributorerna i detta led kopte runt ett hekto och ett gram var. De detaljister som kdpte
ett hekto cannabis sélde i sin tur vidare till mellan 10 och 100 slutkonsumenter.

Led 6. (Slutkonsument)
Narkotikan kdptes pa gramniva av slutkonsumenten.

Olika faktorer och mekanismer inom distributionskedjan, som till ex-
empel beroendeforhillanden och kontakter uppat och nerdt kommer att
beskrivas i avsnittet Relationer, ndtverk och organisationer.
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Individ

Efter att ha fatt en forsta 6versikt 6ver de olika nivderna i distributions-
kedjan, ska vi nu ga narmare in pa sjalva individerna, det vill siga dis-
tributorerna. Omraden som kommer att tas upp ar egenskaper, psyko-
logiska faktorer och social situation.

Egenskaper

Tva egenskaper som i tidigare studier har pekats ut som utmarkande for
en del narkotikadistributorer ar entreprenorskap och rationalitet. Vid
genomgéngen nedan av den tidigare forskningen kommer entreprenérs-
kap och rationalitet att redovisas tillsammans, och i resultatredovisning-
en, som ar mer djuplodande, redovisas de separat.

Tidigare forskning: Entreprenorskap och Rationalitet

Hogniva- och i viss mdn mellannivadistributorer, kiannetecknas som
regel av ett utpriglat entreprendrskap, dir ambition och sinne for affa-
rer dr viktiga egenskaper (Desroches, 2005; Dorn Murji & South, 1992;
Tunnel, 1993; och Reuter & Haaga, 1989; Zaitch, 2002). Det ir med
andra ord vanligt att de besitter samma typer av egenskaper som karak-
teriserar legala foretagare som driver en egen verksamhet (Reuter &
Haaga, 1989; Zaitch, 2002). Hognivadistributorerna ar rationellt be-
raknande och ekonomiskt planerande och viger risk mot vinst (Desro-
ches, 2005). Riskbedomningarna ar som alltid subjektiva, vilket innebar
att vissa aktorer ar mer villiga att ta risker dn andra (Desroches, 2005;
Reuter och Haaga, 1989). Det primara for verksamheten ar inte att det
ror sig om narkotika utan att det dr en vara pa vilken det gér att gora en
mycket bra vinst. Sedan ridkar det vara kriminellt (Dorn, Murji och
South, 1992).

For lagnivadistributorer dr entreprenorskap inte en lika framtradan-
de egenskap som pd de hogre nivderna i kedjan. I Tunnels (1993) studie
var det endast aterforsiljare med ett utpriglat entreprenorskap som
lyckades gora karriar inom distributionskedjan. Planering och rationellt
tankande kan givetvis forekomma hos ldgnivadistributorer, men ofta ar
det rationella tinkandet begrinsat, och aktorerna kan ta stora risker for
sma vinster (Desroches, 2005).

Resultat: Entreprenérskap

I det datamaterial som samlades in for denna studie var det, likt den
tidigare forskning som nyss beskrevs, mojligt att se tecken pad att mellan-
och hognivadistributorer ofta har mer utpriglade entreprenorsegenska-
per dn lagnivadistributorerna. Ett exempel ar en intervjuad hognivadis-
tributér som beskrev entreprenorsegenskaperna pa foljande satt:
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Det handlar om formdgan att veta hur man sdljer en vara men under illegala
former.

Enligt denna intervjuperson ar receptet for att vara en framgangsrik
distributor att vara bildad, men samtidigt ha psykopatiska tendenser,
det vill sdga vara manipulativ. Det dr dven mycket viktigt att ha person-
kdnnedom for att kunna hantera de olika manniskor man kommer i
kontakt med. Dessa egenskaper i kombination med ett bra kontaktnit
ar grunden for ett framgédngsrikt entreprenorskap. Intervjupersonen
betonade att egenskaperna naturligtvis dr viktiga pa alla nivaer i distri-
butionskedjan, men att de dr sarskilt centrala for mellan- och hogniva-
distributorer som ar mer affirsmassigt inriktade an de ligre leden. En
annan intervjuad hognivadistributér bekriftade bilden och beskrev sig
sjdlv som en extrem kontrollminniska som hela tiden har ett stort be-
hov av att ”ha kontroll” 6ver situationen. Denna hognivadistributor
drev tidigare en legal firma och ansag sig vara en entreprenor "ut i fing-
erspetsarna”. Ndr han satte igdng med narkotikahandel bestimde han
sig for att satsa stort redan fran borjan, och anledningen till detta be-
skrevs pa foljande sitt:

Jag ansdg mig smartare dn de andra som héll pd. Dessutom sd dr konkurrens-
villkoren bittre pd narkotikamarknaden dn pd den legala marknaden. Folk dr
inte sd duktiga entreprendrer pd narkotikamarknaden jamfort med den legala
marknaden.

En skillnad mellan lignivadistributorer & ena sidan och mellan- och
hognivadistributorer & andra sidan, och som till viss grad kunde obser-
veras 1 forundersokningsmaterialet, ar att det oftast handlar om mer
avancerade affiarsuppligg pa de hogre nivderna. Pa den allra lagsta ni-
van i distributionskedjan dr ambitionen att tjina pengar i princip obe-
fintlig, det som prioriteras ar i stillet att finansiera sitt eget missbruk.
Denna bild bekriftades dven i intervjumaterialet. En intervjuad lagniva-
distributor forklarade till exempel att det dr ovanligt att lagnivadistribu-
torer och detaljister siljer narkotika for att gora en ekonomisk vinst.
Det forekommer som regel enbart hos mellan- och hognivadistributorer.

Det finns emellertid en risk for att begiret efter pengar blir sa starkt
hos en del distributorer att det leder till att de tar storre risker dan de
egentligen behover. Ett exempel fran forundersékningsmaterialet dr en
distributor som hanterade relativt stora mangder narkotika och darfor
kunde karakteriseras som en hognivadistributor. Anda envisades han
med att silja direkt till slutkonsumenten, som en detaljist, for att fa ut
maximal profit for narkotikan. I en telefonavlyssning mellan denna dis-
tributor och en kollega beskrevs narkotikahandeln som ett heltidsarbete
dar distributoren forklarade att han giarna jobbade en stund till for att
kunna silja lite mer: ”Vem kan tacka nej till 5000 friska?”

En intervjuad lagnivadistributor menade att det dr forhéllandevis
ovanligt att distributorer som hanterar stora partier saljer direkt till
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slutkonsumenten och att de som gor det 4r de ”mest dumdristiga och
giriga personerna”.

Sedan finns det ju undantag. Jag vet en man som dkte fast for att han blev for
greedy, ban dkte fast ndr han sdlde kabbar till heroinmissbrukare, men han var
egentligen distributor. Han dkte ju dit ordentligt, polisen hittade ju stora ming-
der heroin hos honom. Man kan inte tafsa pad alla led.

Ett annat tecken pa entreprenorskap visade de hog- och mellannivadis-
tributorer som drev eller hade drivit legala foretag. I méanga fall var
dock den legala verksamheten inte sarskilt 1onsam, och en del distribu-
torer i datamaterialet hade startat med narkotikahandel till foljd av att
den legala verksamheten hade gatt daligt. Det var emellertid inte en
sjdlvklarhet att det gick battre med illegala affirer an med legala. Fol-
jande fallbeskrivning ar ett exempel pa ett sidant misslyckande.

En man drev ett féretag som inte gick sarskilt bra och till slut gick féretaget i konkurs.
Till f6ljd av konkursen var féretagarens ekonomi mycket anstréangd, och for att forbattra
sin ekonomi kdpte han ett narkotikaparti av en bekant fér 50 000 kr. Avsikten var att
sélja partiet i mindre poster till missbrukare och pa det sattet géra en god fortjénst.
Narkotikan visade sig emellertid vara av dalig kvalitet. Trots detta férsckte mannen
blanda ut narkotikan &nnu mer f6r att maximera vinsten. Resultatet blev att narkotikan
forstérdes och blev mycket svarsald.

Aven i den kriminella virlden l6nar det sig siledes att vara serids och
satsa pa kvalitet. Detta dterkommer vi till senare i rapporten.

Narkotikadistributorernas entreprenorsegenskaper var tydligast i de
fall som handlade om distributionsgrupperingar, det vill siga nir flera
personer med olika arbetsfordelning var inblandade. Den hog- eller mel-
lannivadistributor som var huvudman stravade ofta att halla sig sa langt
borta fran narkotikan som mojligt och lade ut alla riskfyllda uppgifter
pa andra. Ett exempel pa ett sddant uppldgg fran forundersokningsma-
terialet 4r en hognivadistributor som omsatte tolv kilo amfetamin i ma-
naden. Han hade i princip lagt ut alla uppgifter pd andra personer. En
medarbetare ansvarade for forvaringen av narkotikan (lagerhéllare), en
annan transporterade narkotikan (transportor), en tredje person sag till
att det hela tiden fanns kopare och organiserade affiarerna (forsiljnings-
koordinator), en fjirde person hade till uppgift att prova kvaliteten pa
de kopta amfetaminpartierna (kvalitetsgranskare) och sd vidare®.

En intervjuad hognivadistributor forklarade att niar man leder en
distributionsgruppering ar det viktigt att se till att ”de som arbetar at en
ar nojda och padlitliga”. Den beskrivning som gavs av den kriminella
virldens lonesdttning var i princip en regelrdtt beskrivning av hur en
fornuftig lonepolitik bedrivs i det reguljara naringslivet:

° De olika arbetsuppgifterna kommer att beskrivas mer utférligt i avsnittet Resultat: Distributions-
gruppering.
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Alla ska kdnna att de far lon for médan. Ju mer nojda de anstillda dr desto mer
lojala dr de. Genom att ge folk bra betalt binder man upp dem.

Ett utpriglat entreprenorskap kan ocksa yttra sig pa sa satt att narkoti-
kabrottslighet kombineras med annan vinstinriktad kriminalitet. Exem-
pel pa detta ar distributorer som dven sysslade med illegal handel med
vapen, cigaretter och alkohol samt trafficking. En intervjuad hogniva-
distributor berittade att det var manga kolleger till honom som hade
gatt over till cigarettsmuggling nar tobaksskatten hojdes pa nittiotalet.
Plotsligt var det mojligt att gora en god vinst pa cigaretter utan att ris-
kera de hoga straff som narkotikasmugglingen innebar. Smugglarna
kunde till stor del tillimpa samma logistik och smugglingsvagar som de
redan anvinde vid narkotikasmuggling.

Entreprenorsandan kan vara sd stark att inte ens en fangelsevistelse
leder till ett avbrott i verksamheten. I forundersokningsmaterialet fore-
kom sju fall dar personer som avtjanade fiangelsestraff fortsatte att be-
driva sin narkotikahandel fran anstalten. Det rorde sig da ofta om
grupperingar som distributéren kunde leda fran anstalten. Ett exempel
ar en distributor i ett forundersokningsprotokoll som, trots att han satt
pa anstalt, sjdlv framholl att han tjinade 6ver 100 000 kronor i ména-
den pa narkotikahandel och laneverksamhet med ockerrantor.

Flera intervjupersoner menade att det basta sattet att bli framgdngs-
rik som distributor ar att i princip agera pa de illegala marknaderna
som om de vore legala. Till foljd av narkotikamarknadens komplexa
och flexibla karaktidr dr det emellertid littare sagt dn gjort. Eftersom
affarsverksamheten ar illegal kan forutsiattningarna dndras med kort
varsel, och det kan ibland vara synnerligen brattom att genomfora en
transaktion. Det kan leda till problem, eftersom det inte finns nédgra
direkt regelbundna arbetstider i den kriminella varlden. Det finns flera
exempel i forundersokningsmaterialet pa situationer dar det uppstar
friktion i motet mellan en strikt affirsmissig instillning och den mer
fria kriminella livsstilen. Ett exempel dr en distributionsgruppering som
tog emot en kurir som kom med ett halvt kilo kokain till Sverige. Af-
farsupplagget var att 60 procent av narkotikapartiet skulle betalas di-
rekt vid leverans, och dessa pengar skulle kuriren ha med sig tillbaka.
Det ledde till panik hos distributionsgrupperingen eftersom de var
tvungna att omgdende f3 tag i kopare till halva partiet. De hade namli-
gen inte tillrackligt med kontanter i kassan for att kunna prestera del-

likviden.

Men nér klockan dr 07.30 pd en vardagsmorgon sd finns det inte direkt mdnga
tunga kriminella manniskor som dr vakna.
(Citat fran forhorsprotokoll)

Ett annat exempel dr nir en hognivadistributor som ledde en distribu-
tionsgruppering pa ett mycket entreprenormassigt satt, forsokte fa en av
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sina anstillda att reda ut nagra affirer tidigt pA morgonen. Han fick da
foljande svar:

Jag har inte hunnit ringa ndt samtal eller nanting alltsd. Du trodde jag skulle ga
upp och ringa nio eller sex pd morgonen. Jag kanner ingen som dr vaken pad
morgonen, det dr bara sana som du som dr det.

(Citat fran telefonavlyssning)

Resultat: Rationalitet

I fraga om rationella val for narkotikadistributorer handlar det ofta om
en avvagning mellan & ena sidan snabba affirer och hogre risker och a
andra sidan forsiktiga affarer och lagre risker. Det galler risken bade for
att ”dka dit” och for ekonomiska forluster. Stravan ar naturligtvis att
hitta en balans mellan risk och vinst, men formigan att gora sidana
avvagningar varierar hos distributorerna. Manga ginger gor de over-
viaganden utifrdn tidigare erfarenheter av kriminell affirsverksamhet i
kombination med en bedomning av de brottsbekimpande myndigheter-
nas strategier. Ett exempel fran forundersokningsmaterialet pd hur en
sadan planering kan se ut 4r ett vastafrikanskt natverk som over telefon
utforligt diskuterade hur nitverkets ansvarsfordelning sdg ut. Anled-
ningen var att de hade forlorat en stor summa pengar eftersom de hade
”gatt i borgen” for en person som inte kunde betala tillbaka. Det som
bestamdes vid detta samtal var att de i fortsattningen inte kunde ”chan-
sa” och silja till kunder som de inte litade pd bara for att snabbt bli av
med stora partier. Den nya affarsstrategin skulle vara att enbart silja till
palitliga personer och lata det ta den tid det tar. Till f6ljd av att polisen
hade lyckats gripa en person i nitverket infordes dessutom nya regler
for hur sjilva affarstransaktionen skulle goras.

Nagonting som ar patagligt i det studerade datamaterialet ar att den
inte sillan vil genomtinkta och vilplanerade kriminella verksamheten
manga ganger plotsligt forstors av mycket oprofessionella och irratio-
nella upptridanden. Kannetecknande for den kriminella verksamheten
pa dessa nivder ar att de noggranna uppliggen gir hand i hand med
mindre vilavvigda goranden och latanden. Ett exempel dr en hogniva-
distributor som blev berusad och stokig pa ett flygplan. Han blev darfor
avslingd vid en mellanlandning. Ett annat exempel ar distributorer som
gomde narkotikapartier ute i skogen och sedan aldrig lyckades hitta
tillbaka till platsen igen.

Det finns dven tecken i datamaterialet pa att mdnga distributorer har
en Overtro pa sin formdga att klara sig undan de brottsbekimpande
myndigheterna. Kanske dr det ett resultat av det starka ego som utmar-
ker fullfjidrade entreprenérer. Ett exempel fran forundersokningsmate-
rialet 4ar en hognivadistributor vars affarskontakt och van greps av poli-
sen. Hognivadistributoren besokte rattegangen mot kollegan, och denne
domdes till tio drs fiangelse. Under tingsrattsforhandlingen framgick det
tydligt att dklagaren hade tillgdng till ett omfattande telefonavlyss-
ningsmaterial, som dven omfattade samtal mellan den domde och hog-
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nivadistributoren; en person som siledes var dhorare vid rittegangen.
Trots dessa tydliga indikationer pd att polisen var hognivadistributoren
pa sparen fortsatte han sin kriminella verksamhet, men forsokte samti-
digt att vara lite forsiktigare. Det ledde s& smaningom till att 4ven hog-
nivadistributoren greps.

En slutsats baserad pa intervjumaterialet ar att det inte alltid 4r en-
kelt att fatta rationella beslut i ”stridens hetta”. Distributérerna utsatts
for stark stress, vilket vi kommer att utveckla mera senare i rapporten,
och det dr darfor naturligt att besluten inte alltid dar genomtinkta, sir-
skilt inte som det ofta uppstar problem och oférutsedda hiandelser. Flera
av de intervjuade internerna reflekterade over sina beslut och erkinde
att de nog inte alla gidnger hade varit sarskilt rationella nar de i efter-
hand sdg tillbaka pd hur de agerat. En intervjuad hognivadistributor
angrade bittert att han 6ver huvud taget hade borjat med narkotikaaffa-
rer. Innan han blev aktiv som hognivadistributor sysslade han med va-
penhandel och bedrigerier. Enligt honom finns det egentligen mer peng-
ar att tjana pa dessa brottsomrdden samtidigt som straffsatserna ar lag-
re. En annan intervjuad hognivadistributor gav en liknande bild och
menade att i princip alla hog- och mellannivadistributorer, inklusive han
sjdlv, ansag sig vara rationellt tinkande individer, ’men om man verkli-
gen var det sd skulle man inte hdlla pd med narkotikahandel”.

Dessutom ar inte ett rationellt agerande nagon garanti for att en
distributor ska klara sig undan de brottsbekimpande myndigheterna
eller klara sig fran att bli lurad av andra kriminella, eftersom en distri-
butionskedja inte dr starkare dn sin svagaste link. Ett tydligt exempel pa
en sadan situation dr foljande fallbeskrivning.

En distributor hade en yngre person anstélld. Denne var mycket tacksam for att fa arbeta
med en etablerad distributér och var mycket noga med att vara diskret i deras
telefonsamtal med varandra, det vill sdga att inte prata mer &n nédvéndigt och anvianda
sig av kodord. Problemet var bara att den yngre personen var sa stolt 6ver att fa arbeta
med denne distributdr och till f6ljd av detta ringde sina kamrater och uttryckte beundran
for distributéren. Dessa, av polisen avlyssnade, telefonsamtal var inte alls lika diskreta
och konsekvensen blev att de bada slutligen greps.
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Egenskaper: Resultat i Fokus

e Mellan- och hégnivadistributdrer har ofta mer utpréglade entreprendrsegenskaper

an lagnivadistributdrerna. Dessa egenskaper kan yttra sig pa féljande satt:

= Avancerade affarsuppléagg.

= En del hognivadistributérer leder distributionsgrupperingar.

= En del hég- och mellannivadistributtrer driver legala féretag. Manga ganger ar
dessa verksamheter dock inte sa I6nsamma.

= En del distributérer kombinerar narkotikabrottsligheten med annan vinstinriktad
kriminalitet.

= En del distributérer som avtjanar fangelsestraff fortsatter att bedriva
narkotikahandel fran anstalten.

e For detaljisterna ar inte syftet med narkotikaf6rséljningen att g& med vinst, utan
deras framsta drivkraft &r att finansiera sitt eget missbruk.

e Manga hdg- och mellannivadistributorer lagger ner mycket tid pa
sékerhetsmassiga bedémningar, som avvégningar mellan risk och vinst.

e Trots vélplanerade och genomténkta upplégg ar det relativt vanligt att
distributérerna emellanat upptrader oprofesionellt och irrationellt.

Psykologiska faktorer

Nista steg i analysmodellen dr psykologiska faktorer. Vi redovisar vad
tidigare forskning och vdra resultat ger for bild av hur distributorerna
ser pa sig sjilva och hur de vill framstilla sig sjdlva, hur de paverkas av
den psykiska stressen samt vilka drivkrafter som ligger bakom deras
aktivitet pa narkotikamarknaden.

Tidigare forskning: Sjalvbild

Minga av hognivadistributorerna i Desroches (2005) studie sag sig sjal-
va som intelligenta och hade ett starkt sjalvfortroende. Detta forstarktes
genom att vaga ta risker, genomfora framgingsrika operationer, tjana
pengar och ”lura” polisen.

Sdttet att se pa sig sjdlv i rollen som narkotikadistributér kan emel-
lertid variera beroende pd om aktoren har en lang kriminell bakgrund
eller ej. Hognivadistributorer med en lang kriminell bakgrund tenderar
att betrakta sig sjalva som yrkeskriminella. Deras kriminella verksamhet
ar en del av deras livsstil och ger dem respekt (Desroches, 2005). Denna
sjalvbild framhivs genom beteenden och attribut som forknippas med
deras kriminella livsstil och leder till en pafallande hog konsumtion av
klader och bilar samt ett utsvavande nojesliv pa innestillen (Desroches,
2005).

Medan hognivadistributorerna med lang kriminell bakgrund strava-
de efter att utstrala framgang och rikedom verkar det vara viktigare for
lagnivadistributorer att framstd som tuffa och respektingivande. De
lagnivadistributorer som Ahktar och South (2000) intervjuade i sin stu-
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die betraktade sig sjilva som ”players”, vilket innebar att man har for-
maga att ta hand om sig sjalv om det uppstdr problem. Sjilva framto-
ningen ar en relevant del i rollen som ”player”, och det ar viktigt att det
syns utét att distributoren dar hard och kan anvinda vild om det behovs.
Om personen inte har alla de egenskaper som krdvs for att vara en
”player” kan de istillet forsokas framhévas i kladstil och beteende.

Skillnaden i statusmarkorer mellan hog- och ldgnivadistributorer
speglar i vilka kretsar de ingdr och vilka personer de vill imponera pa.
De olika statusmarkorerna har ocksa en rationell innebord. En hogni-
vadistributor tjanar pa att signalera framgang, eftersom det kan gynna
affirskontakterna. Framgang kan inge en kansla av att man star framfor
en person som vet vad han eller hon gor. En lagnivadistributor har be-
hov av att markera att den kan klara sig i den mer vardagliga kriminella
miljon med polisingripanden och andra storningsmoment. Den tuffa
attityden dr viktig for att visa att det finns kraft bakom orden och att
avtal ska hallas.

En del mellan- och lagnivadistributorer anser sig tillhora den mest
utsatta gruppen i distributionskedjan (Langer, 1977). De tjanar mycket
mindre pengar dn de aktorer som dr ovanfor dem i distributionskedjan
trots att de utsitts for storre risker att bli gripna eller lurade. Det leder
till avundsjuka, bdde mot aktorerna ovanfor dem som tjanar visentligt
mer och mot dem som stir under dem och kan kopa droger utan néagra
storre problem. De mellan- och lagnivadistributérer som Langer inter-
vjuade ansag att de tjanade daligt pa sin verksamhet och att de pengar
som de trots allt fick var valfortjanta (Langer, 1977).

De hognivadistributorer, och dven vissa mellannivadistributorer, som
inte har en lang kriminell bakgrund uppvisar en annan sjalvbild. Tvart-
emot distributorer med en lang kriminell bakgrund betraktar sig aktorer
utan ett sidant forflutet ofta mer som affirsman dan som statuskriminel-
la (Desroches, 2005; Curcione, 1997). De definierar inte sin verksamhet
som organiserad brottslighet utan betraktar den som en affirsverksam-
het dar de tillhandahéller en efterfrigad vara (Desroches, 2005; Curcio-
ne, 1997). Den uppfattningen avspeglas tydligt i hur de talar om sin
verksamhet. De illegala aktiviteterna bendmns ofta ”affirer”, och de
illegala drogerna kallas for ”produkter” (Desroches, 2005). Hognivadis-
tributorerna betraktar sig inte heller som vilka affirsmidn som helst,
utan ser sig ofta mer som fristiende privata entreprenorer an som byra-
kratbundna affirsmin (Adler & Adler, 1992).

Aven inom andra omraden ser framgéingsrika kriminella p4 sig sjilva
mer som affirsman an som lagovertradare. Flera studier om halare visar
att denna kriminella yrkesgrupp distanserar sig fran de for verksamhe-
ten nodvandiga tjuvarna. (Klockars, 1974; Steffensmeier, 1986; Stef-
fensmeier och Ulmer, 2005). Sjalva gor de affarer med varor och hjilper
mdanga manniskor som har det svirt genom att erbjuda fordelaktiga
villkor och priser.
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Curciones (1997) studie av mellannivadistributorer utan en lang kri-
minell bakgrund gav en bild av personer med medelklassvarderingar
som inte ansdg sig std utanfor samhallets konventionella medelklass-
normer. De intervjuade och studerade aktorerna i undersokningen hade
konventionella yrken som redan hade givit dem en stimpel som relativt
framgangsrika. Den narkotikahandel som de sysslade med betraktade de
endast som en alternativ vag for att uppna sina konventionella mal. Till
foljd av att dessa distributorer hade en ndgorlunda trygg position i sin
medelklassfir strivade de efter att arbeta sjilvstindigt och forsokte sa
langt som mojligt att hdlla sig borta fran kriminella grupper (Curcione,
1997).

Resultat: Sjalvbild

I vart datamaterial var det mojligt att identifiera vissa generella skillna-
der i friga om hur aktorerna ser pd sig sjdlva i sin roll som narkotika-
distributorer. Den tydligaste skiljelinjen gick, i linje med den tidigare
forskningen, mellan de distributorer som inte vill se sig sjilva som kri-
minella respektive de som betraktar sig som yrkeskriminella. De distri-
butérer som inte vill se sig sjalva som kriminella hade en mer diskret
framtoning och strivade efter att dolja att de sysslade med kriminell
verksamhet. En del gick sa langt att de dven dolde att de hade ganska
gott om pengar och utovade darfor en ganska modest livsstil, 2ven om
det var vanligare i materialet att aktorerna girna ville utstrala framgéing
och rikedom samtidigt som de gav sken av att de hade uppnatt detta pa
ett konventionellt sitt. Manga ganger sdg inte heller distributorerna
nagot omoraliskt med det som de holl pd med. Ett vanligt svar vid in-
tervjuerna var att man tillhandaholl en vara som var efterfrigad. Distri-
butorerna ansdg inte heller att de hade ndgot ansvar for narkotikans
skadliga effekter eftersom de inte tvingade narkotika pa nidgon. De som
brukar narkotika gor ett fritt val och det dr upp till var och en att be-
stiamma om de vill ta droger eller inte. Daremot forekom att intervju-
personerna hade satt upp egna moraliska granser for sin verksamhet. En
hognivadistributor som handlade med amfetamin berattade till exempel
att han tog avstind fran heroinhandeln. Denna uppfattning delades av
flera intervjupersoner som ansag att heroin ar en alldeles for beroende-
framkallande drog som begriansar individens fria valmojligheter. En
annan hognivadistributor, som var inriktad pad kokain, tog i sin tur av-
stand fran amfetamin d4 han ansdg att denna drog var en inkorsport till
tyngre droger.

P4 liknande sitt som i de tidigare studierna var narkotikahandeln en
del av identiteten for de distributorer i var undersokning, som betraktar
sig som yrkeskriminella. Likt 6vriga distributorer stravar dven de efter
att utstrdla rikedom och framging, men for dessa individer ar det inte
lika viktigt att dolja att de haller pd med kriminell verksamhet. Tvartom
forstarktes istéllet ofta den kriminella identiteten med olika attribut som
tatueringar, tjocka guldkedjor, vissa typer av klider etc. Ett exempel
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fran forundersokningsmaterialet ar foljande citat, dd en person beskri-
ver en mellannivadistributor med orden:

[X] ser sig som en guds gdva till det kriminella samfundet. Det dr svdrt att hitta
ndgon som har en sd vriden bild av sig sjalv, maffiakungssyndromet.

Ett annat exempel ar intervjupersoner som flera ganger under intervju-
erna anvinde sig av olika gangsterfilmsklyschor. Till exempel, ”Don’t

do the crime if you can’t do the time” och "Don’t get high on your own
96

supply™”.

For de yrkeskriminella distributorerna ar det mojligt att urskilja yt-
terligare en dimension i sjilvbilden, nimligen skillnaden mellan det som
skulle kunna kallas for den ”nya” och den ”gamla” generationen distri-
butorer. Skillnaden kan bast beskrivas som tva olika ”skolor”, dir man
har olika syn pa hur kriminella affirer ska bedrivas och olika syn pa
etik och moral i den kriminella virlden. En intervjuperson fran den yng-
re generationen, en hognivadistributor, beskrev skillnaden péd foljande
satt:

Grejen dr den att min generation prioriterar respekt. Det dr en principsak. Det
ar ett mycket hdrdare klimat pd narkotikamarknaden i dag dn det var forr. Forr
i tiden skottes konflikter mer diskret, det syns och hors mycket mer idag dn det
gjorde for 10-15 dr sen. Det dr ett hdrdare klimat pd gatorna idag. Det beror pd
att det dr en annan attityd hos min generation. Man tar in mycket fran gangster-
filmer och gangsterkulturen, till exempel "Tony Montana”. Det kanske liter lite
16jligt men den bild som ges av det livet dr den bild som mdnga vill leva efter.
Det handlar inte bara om pengar utan dven om respekten till mig. Innan var det
mer affdrer, idag dr det viktigt att ingen bldser mig. Det dr mer en principsak.
(...) I grund och botten handlar det om att visa upp sig. Jag dr en tjuv och ingen
mes.

Den bild som i intervjuerna formedlades av den nya generationen var att
den kriminella livsstilen, status och respekt utgor de viktigaste be-
standsdelarna. De dr uppviaxta i en forortskultur dar vald ar ett satt att
vinna och utstrdla respekt och status. Till foljd av detta anvinder de
vald i situationer som egentligen inte kraver vald. Flera intervjuperso-
ner, dven fran den yngre generationen, menade att den gamla generatio-
nen istillet forsoker 16sa problemen och reparera skadan sa gott det gar
utan vald. De ser vald som en sista utvdg. For den nya generationen ar
emellertid vald ett naturligt inslag i den kriminella livsstilen.

® Fran tv-serien Baretta (1975) och filmen Scarface (1983).
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De dr ingenting men vill fd en position, respekt. De dr farliga eftersom de dr sd
angeldgna om att snabbt fd respekt. Denna stora angeligenhet gor att de inte dr
lojala, de har konstiga och tillfalliga sympatier. Det kan vara vad som helst, ny-
nagister eller vad som helst. Om ett halvdr dr det ndgot annat som galler, de dr
vindflojlar. (...) Glina tror att de mdste skjuta ndgon for att vinna respekt. De
forstdr inte att de stora i branschen har VIP-kort pd krogen ddrfor att de gor av
med mycket pengar ddr, det bar inget med vdld att géra. Det dr filmerna som
forstor, folk tror att det dr som pd film och att man kan sld folk i huvudet med
baseballtrd utan att de dor.

(Mellannivadistributor)

P4 ett liknande sitt som denna intervjuperson uttryckte det ansag samt-
liga intervjupersoner som tillhorde den dldre generationen att den yngre
generationen hade daligt omdéme och var omogen i sin kriminalitet.
Det ansags vara farligt och riskfyllt att gora affirer med dem.

Det dr en annan sorts drivkraft som priglar de yngre. Den stora skillnaden mel-
lan ”grdtjuvar” och de yngre dr att de yngre tinker vinningsbaserat. Naturligtvis
vill ”grdtjuvarna™ tjdna pengar men man foljer vissa normer och har vissa spdr-
rar, men mdnga av de yngre dr beredda att gd hur langt som belst for att gora lite
extra pengar. Till exempel sd kan de lura eller “kéra 6ver” gamla vinner. De
yngre har ingen kriminell uppfostran, inga kriminella normer. De dr posérer. De
vill dansa med men de har ingen erfarenhet. Till exempel sd pratar de for mycket.
(Hognivadistributor)

En intervjuperson som tillhorde den yngre generationen ansag daremot
att vald ar ett praktiskt verktyg.

Jag vill inte ldta hjirtlos men det dr hdarda regler i den hir branschen. En gdng
skot jag en kille i kndet for 30 000 kronor, man mdste markera att man menar
allvar.

(Mellannivadistributor)

De fragor som uppstdr dr om den yngre kriminella generationen kom-
mer att ha kvar sina varderingar dven nir de blir dldre? Innebar detta
att narkotikamarknaden stir infor en omvilvande forandring dar klima-
tet blir annu hardare i framtiden?

Den vanligaste uppfattningen hos intervjupersonerna var att narkoti-
kamarknaden 4r pa vig att utvecklas mot att bli ett annu tuffare spel-
falt. En intervjuad hognivadistributor fran den dldre generationen me-
nade att detta kommer att leda till mer turbulens, vilket i sin tur kom-
mer att underlitta for polisen:

Nu for tiden forekommer det mycket rin pd narkotikamarknaden. Det beror pd
ett generationsskifte som forstor marknadsstrukturen. Mdnga fran den gamla
generationen dr pd vig att dra sig ur som en foljd av detta. Forr byggde allt pd
fortroende. Nu dr fortroendet borta, vilket spelar polisen i handerna, for det dr
mycket mer strul nu vilket leder till fler telefonsamtal och moten.
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En intervjuperson fran den yngre generationen menade emellertid att
trots forandringarna kommer dven de yngre att bli lite mer aterhall-
samma ndr de blir dldre.

Det dr ett paradigmskifte pd gang. Samtidigt blir man ju naturligtvis forsiktigare
ju dldre man blir. Om man fortsdtter med narkotikabandel efter tvd viandor i
fangelset dr man naturligtvis forsiktigare och inser att det dr dumt att ta risker
genom vdld.

(Hognivadistributor)

Det finns distributionsgrupperingar pa narkotikamarknaden som har
skal till att inte vilja dra till sig uppmarksamhet. En intervjuperson som
var verksam inom ett vastafrikanskt natverk berittade att de sillan tog
till vald. Den framsta orsaken var att de flesta av dem vistades illegalt i
landet, och dirfor var de extra noga med att inte dra till sig myndighe-
ternas uppmarksamhet i onodan for att inte riskera att bli utvisade.

Tidigare forskning: Psykisk stress

Att vara verksam som narkotikadistributor innebdr en psykisk stress till
foljd av verksamhetens illegala karaktdr. Oron 6ver att polisen dr en pa
sparen eller att ndgon av ens kontakter dr informator dr standigt nirva-
rande (Akhtar & South, 2000; Desroches, 2005; Dorn, Murji & South,
1992; Zaitch, 2002). Till detta kommer alla problem som uppstar i
verksamheten. Flera intervjuade ldg- och mellannivadistributorer i Akh-
tar och Souths (1992) studie menade att uttrycket “enkla pengar” inte
alls stimmer sarskilt bra in pd narkotikamarknaden. Distributorerna
tjanade visserligen mer dn de skulle ha gjort i ett vanligt arbete, men det
var for den skull inte ett ”enkelt” arbete. Att vara narkotikadistributor
ar pafrestande, och ett battre uttryck for att beskriva verksamheten
skulle i sd fall vara ”snabba pengar”. Johansen (2006) ger en liknande
bild av spritsmugglare och beskriver att den psykiska stressen kan bli sa
hog att de dr tvungna att ta en paus fran den illegala verksamheten eller
fortsitta i mindre skala.

Resultat: Psykisk stress

Datamaterialet innehédller en mingd information om hur psykisk stress
kan uppstd och paverka narkotikadistributorerna i deras verksamhet
och vardag. En av de intervjuade distributorerna gav emellertid en bild
som avvek fran det 6vriga materialet. Det var en hognivadistributor som
ansag att det varken ar sarskilt psykiskt pafrestande eller tidskravande
att halla pa med narkotikahandel. Intervjupersonens uppfattning var att
det nog var de som missbrukade narkotika som var paranoida. De 6vri-
ga intervjuerna samt materialet frdn forundersokningarna och det sar-
skilda undersokningsregistret, SUR, formedlar daremot en bild av att
psykisk stress ar mycket vanligt forekommande.

I denna studie har vi identifierat faktorer och aktérer som kan pa-
verka den psykiska stressen. De har delats in i fyra olika kategorier:
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De brottsbekimpande myndigheterna
Andra kriminella

Ekonomi

Lopande verksamhet

Kategorierna beskrivs nedan.

De brottsbekdmpande myndigheterna

Till foljd av narkotikabrottslighetens illegala karaktar finns det en stin-
dig oro hos distributorerna for att de brottsbekimpande myndigheterna
ar dem pd sparen. Denna oro gestaltade sig ofta hos distributorerna i
datamaterialet i en hog grad av misstinksamhet mot omgivningen. En
viss misstinksamhet anses emellertid som positivt av aktorerna pa nar-
kotikamarknaden eftersom det leder till att de dr alerta och inte slapp-
nar av i sitt sikerhetstinkande. Ett exempel pa detta frin forundersok-
ningsmaterialet ar en leverantor som i ett telefonsamtal med en hogni-
vadistributor pdminde denne om att det var viktigt att inte bli sd lat att
man slutade att oroa sig for sikerheten.

Problemet ar att det manga ganger rader en stor ovisshet om huruvi-
da polisen verkligen ar dem pa sparen eller inte. Balansgidngen mellan en
sund misstinksamhet och ren och skir forfoljelsemani dr harfin. Det
fanns fall dar det for distributorerna inte rddde ndgon tveksamhet om
att polisen spanade pa dem, men i manga fall baserades misstanken och
oron inte pd nagra konkreta bevis utan pa en intuitiv kidnsla av att na-
gonting var fel.

Man praglas hela tiden av paranoia. Ibland kunde man fd en kansla av att det
var ndgot som inte stod rdtt till och darfor dok man upp tvd dygn for sent till eit
mote.

(Lagnivadistributor)

Om oron vaxer sig for stark finns det en risk att distributoren drabbas
av panik och tar till sikerhetsdtgirder som istdllet 6kar risken att dra
till sig annu mer uppmarksamhet. Exempelvis genom att flytta pa ett
narkotikaparti fast det egentligen inte behovs.

Andra kriminella

Forutom yttre hot fran de brottsbekimpande myndigheterna, ger data-
materialet en bild av att dven risker inom de kriminella nitverken kan
vara ett stressmoment. Det kan till exempel vara osimja mellan olika
aktorer inom nitverket, stolder inom natverket, hot och vald fran andra
kriminella samt misstankar och oro over att vissa aktorer ar polisinfor-
matorer.

Dessutom dr man rétt ensam pd narkotikamarknaden. Om man har gjort karri-
dr upp sd har man trampat pad rdtt manga personer pd vigen upp och ndr man
sedan faller dr det inte sd manga som tar emot. Det forekommer mycket svek
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och motsdtiningar under karridren. Det skapar en bel del stress och kanslor som
man inte har riknat med. Samtidigt hiander sd mycket annat som pdaverkar en
psykiskt. Man mdste till exempel bli kall och kunna stinga av kinslor. Man blir
misstinksam mot alla runt omkring sig. Hela tiden stdiller man sig fragan: Vem
dr min van och vem kan jag lita pds

(Hognivadistributor)

Ekonomi

Olika former av ekonomiska problem 4r en mycket vanligt forekom-
mande stressfaktor i datamaterialet. Manga distributorer hade kunder
som var forsenade med sina betalningar eller som helt lat bli att betala.
Det forekom dven att distributorerna sjdlva hade problem med att i sin
tur betala leverantorerna. Ofta var detta en konsekvens av att de inte
hade fatt in pengarna fran personerna lingre ner i distributionskedjan.
Problem med forsenade eller uteblivna betalningar tycks forekomma pa
alla nivaer i distributionskedjan, men framstar som vanligast pa de ldg-
sta nivderna.

Andra former av ekonomiska aspekter som kan leda till en okad
stress dr att affirerna allmant sett gar daligt. Ett exempel pd detta dr en
mellannivadistributor inriktad pad opium som i ett avlyssnat samtal be-
klagade sig Over att priserna pa opium hade gatt ner. Det hade blivit
svarare att gora stora vinster. Tiderna var harda.

Lopande verksamhet

Eftersom narkotikahandel gar ut pa att tjina pengar maste aktorerna se
till att ha ett kontinuerligt flode av pengar och narkotika. Alla logistiska
detaljer maste hela tiden klaffa och en distributor maste l6pande forsak-
ra sig om att narkotikamarknadens hjul snurrar. Datamaterialet ger en
bild av att det ar vanligt att oforutsedda handelser uppstar till foljd av
verksamhetens illegala karaktar. Darfor kravs det att distributorerna ar
mycket flexibla och stindigt tillgiangliga. Ibland kan man behova fatta
snabba beslut. Oférutsedda handelser kan till exempel vara att en kurir
eller leverantor drar sig ur, att polisen eller tullen gor ett beslag eller att

ett sdrskilt gynnsamt tillfille dyker upp som kriver att distributéren
handlar snabbt.

Det dr aldrig lidge att pusta ut for att man har rott en operation i hamn utan man
mdste ha en kontinuitet i verksambeten. Detta leder till att man dr stindigt upp-
bunden av sitt jobb. (...) Man mdste hela tiden se till att man kan tillgodose ké-
parnas behov. Man har inte rdad att inte klara av att uppfylla kundens behov mer
an ndgon gang. Sen dr risken stor att man forlorar denna kund. Kontinuiteten dr
darfor ett stindigt dilemma. Att hela tiden vara osiker pd om man ska kunna
tillgodose efterfragan dr enormt stressande. Detta leder till att man blir stressad
och slutkord.

(Hognivadistributor)

Motsatsen till att inte kunna uppfylla efterfragan dr problem med att
avyttra befintliga narkotikapartier. Detta kan uppstd nar distributorens
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kunder blivit gripna eller pd annat sitt forsvunnit frin marknaden eller
ndr ett kopt narkotikaparti har en lag kvalitet.

Att kunder klagar och uttrycker sitt missnoje over narkotikans kvali-
tet forekom i telefonavlyssningsmaterialet. Detta ar naturligtvis mycket
pafrestande for distributorerna.

Det var relativt vanligt att de narkotikapartier vi kopte inte holl mdttet kvali-
tetsmadssigt och dd fick leverantoren komma till Sverige och hamia tillbaka det.
Det var alltid en massa tjafs i dessa sammanhang. Det som brukade handa nir
man klagade pad kvaliteten var att leverantoren utomlands skickade upp nagon
som skulle kontrollera detta. Dessa situationer var alltid stressiga och kaotiska
eftersom de utgjorde en sakerbetsrisk. Nér kunder var missnéjda och kinde sig
lurade slarvade de med sitt sikerbetstinkande och kunde till exempel ringa pd
vanliga telefonen och prata i klartext. En ytterligare sakerbetsrisk var att man
var tvungen att ta med den personen frin utlandet som skulle kontrollera kvali-
teten pad partiet till huvudlagret.

(Hognivadistributor)

Som tidigare nimndes finns det av naturliga skal inga direkt regelbund-
na arbetstider pa narkotikamarknaden utan verksamheten priglas av en
stor flexibilitet. Aven detta bidrar till en 6kad stress eftersom aktérerna
aldrig kan slappna av helt. Ett tecken pa denna oregelbundenhet ar de
samtalslistor som ingick i forundersokningsprotokollen, dir det var
vanligt att samtal hade registrerats nistan alla tider pa dygnet.

Tidigare forskning: Drivkrafter

En central drivkraft fér narkotikadistributorer dr pengar (Bra 2005:11).
Det finns emellertid dven andra faktorer som kan motivera en aktor att
syssla med narkotikaaffirer. Det kan vara den spanning som den krimi-
nella varlden erbjuder, status och livsstil samt den sociala interaktionen
med andra aktorer pd narkotikamarknaden som ger en samhorighets-
kdnsla. En drivkraft till att gora karridr inom distributionskedjan och
bli verksam pa en hogre niva kan dven vara att man stravar efter att
minska sin exponering och reducera risken att dka fast. I detta avsnitt
kommer varje drivkraft att beskrivas var for sig.

Pengar

Aven om pengar ir en central drivkraft for narkotikadistributdrer bety-
der det inte att aktorerna har borjat med narkotikaaffirer till foljd av
att de befunnit sig i en desperat ekonomisk situation. Endast dtta av de
70 intervjuade hognivadistributorerna i Desroches (2005) studie hade
borjat med narkotikabrottslighet till f6ljd av ekonomiska problem som
hotade deras levnadsstandard. Mer vanligt var att hognivadistributorer-
na, och i viss madn mellannividistributorerna, hade tankt bedriva sin
kriminella verksamhet under en begrinsad tid, tills de hade uppnatt de
ekonomiska mal som de satt upp (Ahktar och South, 2000; Desroches,
2005; Dorn, Murji & South, 1992; Zaitch, 2002). Problemet var att nar
malet val hade uppnétts hade kanske ett nytt mal redan formulerats. Ett
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exempel pa detta var en intervjuperson i Ahktar och Souths (2000) stu-
die som berittade att hans tanke var att endast hdlla pa med narkotika-
affirer tills han hade natt sitt ekonomiska mal och sedan dra sig ur
verksamheten. Det som emellertid skedde niar malet hade uppnatts var
att han spenderade pengarna pa en sportbil och foljaktligen satte upp ett
nytt ekonomiskt mal.

Det forekom ocksa att hognivadistributorer slutade med narkotikaaf-
farer nar de hade fatt ihop ett tillrackligt stort kapital och investerade
det i en legal verksamhet (Desroches, 2005; Dorn Murji & South,
1992). Det forekom att de distributorer som hade en etnisk koppling till
ett annat land investerade i sitt ursprungsland och att de sedan atervan-
de dit (Zaitch, 2002). Problemet var att om det legala foretaget gick
daligt foreldg en overhangande risk att aktorerna gick tillbaka till att bli
verksamma som narkotikadistributorer igen (Desroches, 2005). For att
stotta en legal verksamhet kunde darfor fore detta distributorer, som
egentligen hade slutat med kriminalitet gora ett och annat gistspel pa
narkotikamarknaden.

Spénning

Forutom pengar ar den spianning som den kriminella virlden erbjuder
en drivkraft for bade hog-, mellan-, och lagnivadistributorer (Desroches,
2005; Dorn, Murji & South, 1992; Tunnel, 1993). Vanliga personlig-
hetsdrag hos distributorer ar att de dr risktagare och spanningssokare
(Desroches, 2005). Aven i andra former av kriminell verksamhet be-
skrivs spanningen som en viktig drivkraft, dven for den som har uppnatt
stora framgangar och borde ha mojlighet att bedriva en verksamhet helt
lagligt (Klockars, 1974; Steffensmeier & Ulmer, 2005).

Social status och livsstil

Andra drivkrafter for narkotikadistributorer kan vara den status och
livsstil som ar forknippad med narkotikabrottsligheten (Desroches,
2005; Dorn, Murji & South, 1992; Tunnel, 1993). Dessa drivkrafter dr
oftast inte den primdra anledningen till att en aktor blir verksam som
narkotikadistributor utan det handlar mer om ett motiv som har utveck-
lats under resans gang (Desroches, 2005).

Som tidigare namnts hade de flesta av hognivadistributorerna i Des-
roches studie inte borjat med sin kriminella verksamhet som en foljd av
allvarliga ekonomiska problem. Diremot gav de snabba pengar som
narkotikabrottsligheten erbjod en mojlighet till att ha en livsstil som
andra karridrval inte kunde erbjuda. Madnga av intervjupersonerna blev
beroende av denna livsstil, som forknippas med lyx, makt, status, frihet
och god ekonomi (Desroches, 2005). Det har dven noterats vid sprit-
smuggling (Johansen, 2004) och andra typer av vinstinriktad kriminali-
tet (Junninen, 2006).

Tidigare namndes dven att det finns en skillnad i sjalvbilden hos de
hognivadistributorer, som har en lang kriminell bakgrund och de som
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inte har det. Denna skillnad i sjalvbild leder naturligtvis dven till olikhe-
ter mellan grupperna nar det giller livsstil.

De distributorer som inte hade en ling kriminell bakgrund var i Des-
roches (2005) studie ofta dldre, gifta och arbetade, eller hade arbetat,
med reguljar affiarsverksamhet. Deras livsstil var av en mer konventio-
nell karaktdr, dar de tillbringade tid med sina familjer och spenderade
pengar pa till exempel hus, bilar, mobler, barnens utgifter och invester-
ingar.

De distributorer som hade en ling kriminell bakgrund var ofta yngre
personer som stravade efter att leva ett “kandisliv”, dar mottot var att
”vardagen dr en fest”, en inte ovanlig instillning i en kriminell livsstil
(jfr Wahlin, 1998; Skinnari och Korsell, 2006). De dgnade sig at ett
utsvavande festande som inkluderade frekventa besok pa innestillen dar
de omgav sig med en stor bekantskapskrets. Den egna framgdngen fram-
havdes girna genom att man betalade notan for sina vianner. Mycket
pengar spenderades dven pa dyra kldder, bilar, batar och motorcyklar
(Desroches, 2005; Zaitch, 2002).

Social status dr viktigt for narkotikadistributorer och det omfattar
status bade i den kriminella virlden, men dven gentemot familj och be-
kanta (Desroches, 2005; Tunnel, 1993; Zaitch, 2002). Den forsta typen
av social status var naturligtvis viktigast for distributérerna med en ldng
kriminell bakgrund medan den sistnimnda typen efterfrigades mer av
distributorerna utan lang kriminell bakgrund.

Social interaktion

Den sociala interaktionen och samhorighetskdnslan med andra aktorer
pa narkotikamarknaden dr ocksd en drivkraft som kan uppstd under
den verksamma tiden som distributor (Dorn, Murji & South, 1992). Att
vara ndgon att rikna med, att ha ett namn i den kriminella miljon och
tilltrade till slutna sallskap ar en drivkraft som inte ska underskattas (jfr
Steffensmeier och Ulmer, 2005).

Riskreducering

For de distributorer som har arbetat sig upp till hogre nivder inom dis-
tributionskedjan ar det inte enbart den 6kade vinsten som har varit en
drivkraft for att avancera. En annan central faktor ar riskreducering
(Desroches, 2005). Ju langre ner i distributionskedjan en aktor befinner
sig desto mer maste denna person exponera sin kriminella verksamhet
eftersom det innebar ett storre antal kundkontakter. En hog- eller mel-
lannivadistributor behover till exempel endast ha upp till fem kunder
(Desroches, 2005; Zaitch, 2002), medan en ldgnivadistributor kanske
har upp till 50. For aktorer hogre upp i distributionskedjan dr det dess-
utom ldttare att vara selektiv och vilja vilka man vill gora affarer med,
och endast de personer som distributoren litar mest pa far detta fortro-
ende (Desroches, 2005).
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Resultat: Drivkrafter

Resultatet fran var studie stodjer den tidigare forskning som pekat ut
pengar som den framsta drivkraften for distributorerna. En del viljer
emellertid att ha en relativt diskret livsstil for att inte dra till sig upp-
mirksamhet, men det finns samtidigt tydliga tecken i datamaterialet pa
att det ar mycket vanligt att en hel del pengar spenderas pa statusprylar
och livsstil. Lockelsen for distributorerna att fa visa for omvarlden att
de har mycket pengar kan vara stark, for att inte sdga oemotstandlig.

Jag lag lagt i tvd dr livsstilsmdssigt. Sen borjade jag umgds med en kompis som
jag inte sett pd tre dr och dd eskalerade det. (...) Ar man ung dr det schysst att
flasha och man far brudar. Livsstilen blir ett beroende. Mycket pengar gdr dt pd
lyxkonsumtion. Bilar, mc, forsikringar. Man kan gora av med 100 000 kronor
pad en kvdll pd en klubb. Koks och skumpa hor till. En vanlig dag ndr man inte
gor ndgot speciellt gar det at 1 000-1 500 kr. (...) Mdnga av oss som hdller pd i
denna bransch dr ddliga pad att hilla i pengarna.

(Hognivadistributor)

Ett annat exempel dr en hognivadistributor som brukade skryta med
hur mycket pengar han hade. Vid ett tillfille hade han visat upp
100 000 kronor kontant.

Som konstaterades under avsnittet Sjalvbild ar det mojligt att se
skillnader i datamaterialet mellan dem som betraktar sig som yrkeskri-
minella och dem som inte vill se sig som kriminella. Aven fér dem som
inte betraktar sig som kriminella kan det finnas ett behov att for om-
virlden signalera hur framgangsrika de ar.

Man vill att folk ska se att man Gr framgangsrik. Det ska synas att man har
lyckats men det ska inte synas att man har lyckats kriminellt utan det ska ge
sken av att pengarna har tjiinats pd legal vig.

(Hognivadistributor)

Tidigare forskning har beskrivit den sociala interaktionen med andra
aktorer inom den kriminella virlden som en av drivkrafterna. I var stu-
die verkar emellertid denna drivkraft vara viktigare for de personer som
betraktar sig som yrkeskriminella dn for dem som inte vill se sig som
kriminella.

Det finns ca 5 000 yrkeskriminella i Sverige. Jag kanner ett antal av dem. Vi le-
ver i vdr varld med egna regler som dr oskrivna. Det tar ett halvt liv att sdtta sig
in i de har reglerna och for att bli betrodd. Jag har varit med bela mitt liv.
(Distributor i forhorsprotokoll)

En drivkraft som genomsyrade en stor del av intervjuerna var den moj-
lighet som narkotikahandel ger att bli framgéngsrik i samhallet f6r dem
som annars inte har dessa chanser.

Narkotikan dr en fattig mans arbetsgivare. Narkotikabrotisligheten utvecklas

framst i forortsstrukturerna nu for tiden. Det faktum att narkotika dr illegalt gor
den extra attraktiv av tvd olika orsaker. Den forsta orsaken dr att det blir extra
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spannande att konsumera narkotika eftersom det betraktas som en “forbjuden
frukt”. Den andra orsaken dr att det dr en handelsvara som det gdr att gora
mycket pengar pd till foljd av dess illegala karaktdr.

I fororterna frodas en kriminell livsstil. De som bor ddr har inte samma moj-
ligheter som personer frin andra omrdden och skikt i sambdllet. De kdnner ett
utanforskap och ser dirfor ingen anledning att leva innanfor samballets regler.
Narkotikan blir darfor ett sdtt for dem att kunna bli framgdangsrika och uppnd
en bra levnadsstandard samt fa bekriftelse och respekt. De som kommer frin
denna forortsmiljé och sysslar med narkotikabandel anvinder sig av yttre attri-
but for att symbolisera denna livsstil, till exempel guldringar och guldhalsband.
Detta leder till att de yngre formdgorna ser upp till dessa personer och dras med
i den kriminella verksambeten.

(Hognivadistributor)

Att aktorerna anser sig exkluderade fran samhallets konventionella moj-
ligheter till att bli framgéngsrika behover emellertid inte betyda att de
har det sarskilt daligt stillt ekonomiskt. Det fanns i datamaterialet flera
exempel pa distributorer som hade haft en relativt stabil ekonomi men
inte kunnat motstd frestelsen att tjana mer. Foljande citat fran en inter-
vjuperson, som berittade varfor han blev aktiv som narkotikadistribu-
tor, ar ett malande exempel pa hur aktorerna uppfattade sig ha begran-
sade mojligheter jamfort med andra skikt i samhallet.

Jag holl pa med annan kriminalitet tidigare, mest var det bedrdgerier och vapen-
handel. Jag drev ocksd en oregistrerad exportfirma. Under den hdr tiden hade
jag tvd legala jobb. Jag jobbade vildigt hért, sju dagar i veckan och tjanade sam-
tidigt ganska bra, ungefdr 30 000 till 35 000 kr i manaden. Problemet var att ef-
ter ett dr fick jag en skattesmdll pa 80 000 kronor eftersom jag tydligen skulle
betala 30 procent i skatt pd det ena jobbet och 50 procent i skatt pd det andra
jobbet. Detta gjorde mig forbannad och jag ledsnade pad att forsoka tjidna pengar
pd drlig vdg. Det dr omojligt att tjdna drliga pengar i Sverige. Det dr en klassfrd-
ga. Man tilldts inte bli rik i Sverige. De som redan dr rika fdr fortsitta att vara
detta och de som ar fattiga ska inte ges nagon majlighet att lyckas.
(Hognivadistributor)

Tre av intervjupersonerna hade haft kopplingar till vastafrikanska nat-
verk och dven de formedlade en bild av narkotikahandel som en mojlig-
het att tjana mer pengar dn vad som ar mojligt med ett konventionellt
jobb. Nar det gillde dessa nitverk framstod dven ett forsorjningsansvar
mot slaktingar i Afrika som en av drivkrafterna.

Jag ensam bebhover inte narkotikapengarna. Jag skulle kunna ta ett svartjobb.
Men jag har en fattig familj i Afrika.
(Hognivadistributor)

Intervjupersonen verkade emellertid ha anpassat sig valdigt fort till den
livsstil som narkotikapengarna tillit och uttryckte att ”pengar dr som
narkotika, man blir beroende”. Han berittade att den storsta delen av
inkomsten gick at till hans egen livsstil; fin bil, fin tjej och snygga klai-
der”. Av det som han tjanade gick 30 procent till familjen i Afrika. Ett
annat exempel dr en distributor i forundersokningsmaterialet som
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skickade ner sitt asylbidrag till sin familj i Afrika varje manad och sjilv
levde pa sina narkotikainkomster.

Aven den spinning som den kriminella virlden erbjuder har av
forskningen lyfts fram som en drivkraft for narkotikadistributorer. Den
bilden férmedlades dven i denna studie, men det var inte sjilva span-
ningen som var den egentliga drivkraften. Den spanning som uppstod
till foljd av att det som distributorerna holl pa med ar olagligt beskrevs
som lite "kittlande” i borjan av karridren, men sedan overgick span-
ningen ofta till oro och blev dirmed en belastning. Flera intervjuperso-
ner forklarade att sjalva drivkraften egentligen utgjordes av den ”kick”
som de fick nar de lyckades ro en svar affir i hamn. Sjalva utmaningen
var att kunna bedriva en framgingsrik affirsverksamhet under svara
forutsattningar. Denna drivkraft stod med andra ord i relation till nar-
kotikadistributorernas entreprenorsegenskaper. En hognivadistributor
berittade till exempel att han holl pa med legala affarer fran anstalten.
Nir han lyckades med dessa affarer uppnddde han samma kinsla som
han gjorde nir han lyckades med en narkotikaaffar, det vill siga kans-
lan av att ha klarat av ndgonting riktigt svart.
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Psykologiska faktorer: Resultat i fokus

e Det &r mgjligt att tala om olika distributérstyper i frdga om distributérernas
instéllning till narkotikahandeln. Den ena typen anser sig vara mer affirsman an
kriminell medan distributérerna i den andra gruppen betraktar sig som
yrkeskriminella.
= "Affarsmén”:

— Diskret framtoning.
— Déljer att de sysslar med kriminell verksamhet.
— Manga vill ge sken av att pengarna &r tjanade pa legal vag.
= "Yrkeskriminella”
— Narkotikahandeln en del av deras identitet.
— Den kriminella identiteten stérks med olika attribut som tatueringar, tjocka
guldkedjor, vissa typer av klader etc.
— Utatriktad livsstil och ett 6verdadigt konsumtionsmonster.

e Det finns &ven en skillnad mellan de olika generationerna pé narkotikamarknaden
nar det galler instéllningen till hur de kriminella afféarerna ska skoétas.
= "Yngre generationen”
— Prioriterar respekt, status och kriminell livsstil.
— Drar sig inte for att anvanda vald.
= "Aldre generationen”
— Prioriterar diskretion och ett affirsméassigt agerande.
— Undviker vald i den man det ar mojligt.

o Narkotikadistributérerna agerar under stark psykisk stress. Denna stress harrér fran
faktorer och aktérer som
= oro for att bli upptéckt av de brottsbekdmpande myndigheterna
= oro for stold, konflikt eller angiveri frdn andra kriminella
= oro fér ekonomisk férlust och obetalda skulder.
= att upprétthalla verksamhetens logistik och ha ett kontinuerligt fléde av
narkotika och pengar.

e De tre mest framtradande drivkrafterna f6r narkotikadistributérerna ar

= pengar
= status
= livsstil.

Social situation

Tidigare forskning: Social situation

Hog- och mellannivadistributorer utan en lang kriminell bakgrund lever
ofta ett relativt laglydigt liv bortsett fran sin inblandning i narkotikaaf-
farer (Curcione, 1997; Desroches, 2005; Reuter & Haaga, 1989). Det ar
inte ovanligt att de har familj och bor i medelklass- eller 6verklassomra-
den. De har ofta lang yrkeserfarenhet inom den reguljira arbetsmark-
naden, och manga iger eller har dgt en legal verksamhet (Curcione,
1997; Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992; Reuter & Haaga,
1989; Zaitch, 2002). Karakteristiskt for dem ar att de strivar efter att
halla en lag profil, och de vill inte pad ndgot sitt bli forknippade med
kriminell verksamhet (Curcione, 1997; Desroches, 2005; Zaitch, 2002).
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Det leder till en affirsstil dir de forsoker att halla verksamheten pa en
sa diskret nivd som moijligt och de undviker att anvdnda vald i den man
det ar mojligt (Desroches, 2005).

De ldg och mellannivadistributorer som har en lang kriminell bak-
grund ar ofta sjilva anvindare av narkotika (Redlinger, 1975). Redlin-
gers studie av heroin- och marijuanadistributorer visade att det storsta
hotet for dem, vid sidan av polisen, var att hamna i ett heroinmissbruk.
De distributorer som lyckades gora karridr inom distributionskedjan var
oftast inte tunga missbrukare. Om de brukade heroin 6verhuvudtaget
var de ”latta” brukare (Redlinger, 1975).

Resultat: Social situation

Om man endast utgick fran intervjumaterialet framtradde en bild av att
narkotikamissbruk kunde forekomma i de lagre distributionsleden, men
att det var mycket ovanligt pd de hogre nivderna. De intervjuade hog-
och mellannivadistributérerna forklarade att eftersom narkotikahandel
ar en ren affiarsverksamhet undvek de att befatta sig med missbrukare.

En padlitlig person kan pd inga villkor vara missbrukare. Sysslar man med narko-
tikaaffdrer fdr det inte vara ndgra missbrukare med i bilden.
(Mellannivadistributor)

Nir doms- och forundersokningsmaterialet samt underrattelseuppgif-
terna lades till vid analysen komplicerades emellertid bilden nagot. Det
som hinde var att det var mojligt att se en problematik i definitionen av
missbruksbegreppet. Distributorernas uppfattning av missbruk var na-
got sndvare dn det konventionella samhillets. Att intervjupersonerna
framhdvde att missbruk var ovanligt betydde inte att narkotika inte
brukades pa de hogre nivderna. Tvartom var det relativt vanligt att bruk
av narkotika forekom, ibland endast i festsammanhang och ibland dag-
ligen. Narkotikan var ju dessutom av naturliga skal lattillganglig for
distributorerna. En rimlig tolkning ar att det som de intervjuade distri-
butérerna menade med missbruk var nir narkotikabruket hade blivit sa
omfattande att det paverkade affirsverksamheten negativt samt gjorde
personen opdlitlig. En koppling kan goras till det dolda missbruket i det
legala samhillet dar personer lyckas uppritthdlla en fasad utdt med
arbete och socialt liv trots alkoholism eller narkotikaberoende. Bedom-
ningen av det samlade datamaterialet ger en bild av att toleransnivan for
ett omfattande bruk av narkotika hos distributorerna ir relativt hog.
Bilden bekriftas av en intervjuad lagnivadistributor som uttryckte sig pa
foljande satt.

Missbruk kan ta sig ganska hogt upp i distributionskedjan, beroende pd preparat
och bur mycket man anvinder. Stabila narkotikaanvindare kan fungera som
distributorer.

(Lagnivadistributor)
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Det fanns endast ett fital mellan- och hognivadistributorer i materialet
som uppgav att de aldrig ens provat narkotika. Det var dven mojligt att
se en tendens till att missbruket var mer uttalat och synligt hos lagniva-
distributorerna an hos mellan- och hognivadistributorerna.
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Relationer, natverk och
organisationer

Efter genomgéngen av individrelaterade faktorer for narkotikadistribu-
torer, flyttar vi oss nu till analysmodellens hogra del, och tittar nirmare
pa omraden som ir relaterade till sjalva distributionskedjan och distri-
butorernas natverk. Aspekter som kommer att belysas ar intrdde i och
uttrade ur distributionskedjan, organisationsstruktur, konkurrens och
samarbete mellan distributorer, kontakter uppéat och nedat i distribu-
tionskedjan samt beroendeforhédllanden mellan aktorer pa narkotika-
marknaden.

Tidigare forskning

Var egen tidigare studie beskrev den organiserade narkotikabrottslighe-
ten i Sverige som “ndtverksbaserade projekt, kort- eller linglivade, som
bedrivs i organisationsliknande former” (Bra, 2005:11, s. 97). Denna
bild stimmer vil 6verens med den internationella forskningen, som be-
skriver den organiserade brottsligheten i termer av nitverk (se till exem-
pel Albanese, 1995; Desroches, 2005; Johansen, 2003; Paoli, 2002;
Schiray, 2001). Distributorer i nitverken, som verkar pa en lokal niva,
ar ofta relativt sjalvstindiga och koper narkotika av grupperingar ovan-
for dem i distributionskedjan. Sedan slussar de narkotikan vidare till
individer eller grupperingar lingre ner (Adler & Adler, 1992; Bra,
2005:11, Desroches, 2005; Morselli, 2001; Reuter & Haaga, 1989;
Vesterhav, 2005). En framgangsrik distributionsverksamhet behover
alltsa inte baseras pa en organisation. Sddana forekommer visserligen,
men det dr dven mojligt att bli framgangsrik som sjalvstandig distribu-
tor (Reuter & Haaga, 1989). Internationell forskning ger en bild av att
det, i motsats till narkotikadistributérer som tillhor hierarkiska organi-
sationer, ar vanligare att distributorerna arbetar sjalvstindigt i form av
natverksbaserade partnerskap dar varje partner utfor affiarer pd eget
bevdag (Desroches, 2005; Reuter & Haaga, 1989). Relationen mellan
leverantorerna och distributorerna bestdr av mer eller mindre kontinuer-
liga transaktioner dar distributoren agerar som en fristiende affarsman.
Leverantoren har vanligtvis ingen formell makt 6ver distributoren, men
besitter diremot en informell makt i form av tillgdngligheten till narko-
tikan som distributoren efterfragar (Desroches, 2005).

Intrade och uttrade

Tidigare forskning: Intrade och uttrade

Tillvagagdngssattet varierar for hur en aktor far tilltrade till en distribu-
tionskedja och lyckas etablera sig som mellan- eller hognivadistributor.
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De distributorer som har en ling kriminell bakgrund har ofta arbetat sig
upp frén en ldg niva till en hogre. Hognivadistributorerna utan en ling
kriminell bakgrund har daremot ofta gatt in direkt pa sin position i dis-
tributionskedjan (Desroches, 2005). De tva olika sitten att nd en hog
position inom distributionskedjan kommer hir att beskrivas narmare.

Tidigare forskning: Karriar

En vanlig anledning till att en aktor borjar silja narkotika och etablerar
sig som detaljist ar for att finansiera sitt eget narkotikabruk (Reuter &
Haaga, 1989; Tunnel, 1993). De flesta av dessa detaljister gor ingen
karridar uppat till hogre nivder inom distributionsnatverket. I Tunnels
(1993) studie av ldgnivadistributorer var det endast ett fatal av de stude-
rade och intervjuade distributorerna som 6ver huvud taget gjorde ndgra
forsok att avancera till hogre nivder. De hade inte heller nagra direkta
mojligheter att gora karriar eftersom de, bortsett frin de personer fran
vilka de inhandlade narkotikan, inte hade nagra kontakter pa hogre
nivder. En tolkning som gér att gora utifrdn Tunnels (1993) studie ar att
det verkar som om aktorerna langst ner i distributionskedjan endast har
som madl att finansiera sitt eget missbruk. De har inte borjat silja narko-
tika for att tjina pengar utan for att sjalva fa rdd med droger. Karriar-
mojligheterna dr begriansade till foljd av att de inte har nagon storre
ambition, inget utpraglat entreprenorskap och inga kontakter hogre upp
i distributionskedjan. De har gjort sitt yrkesval enbart for att kunna
overleva och fortsdtta med sitt missbruk.

Reuter och Haaga (1989) ger i sin studie av hognivadistributorer en
nagot annorlunda bild d4n Tunnel (1993) i friga om karriarmojligheter.
Intervjupersonerna i deras studie hiavdade att det inte hade varit ndgra
problem att f3 tilltrade till de hogsta nivderna av narkotikamarknaden.
De flesta hognivadistributorer i Reuter och Haagas (1989) studie hade
ndtt sina positioner utan att ha behovt arbeta som ”lirling” under en
lingre tid eller bygga upp ett stort startkapital. De ansdg att de faktorer
som hade bidragit till deras karriarframgangar var viljekraft, diskretion
och tur.

En rimlig tolkning till skillnaderna i Tunnels (1993) och Reuter och
Haagas (1989) beskrivningar ar att de har undersokt tvd olika typer av
populationer. Eftersom Reuter och Haagas studie ar inriktad pa hogni-
vadistributorer, omfattar deras population endast de aktorer som fak-
tiskt har lyckats gora karriar medan Tunnels studerade lagnivadistribu-
torer, som foljaktligen inte hade lyckats att gora karridrer.

Slutsatsen vi kan dra ar emellertid att det finns en del ambitiosa lag-
nivadistributorer med entreprenorsegenskaper som lyckas gora karridr
(Redlinger, 1975; Reuter & Haaga, 1989). Dessa aktorer arbetade som
lagnivadistributorer tills de rdkade hitta en ny kalla hogre upp i distri-
butionskedjan som de kunde kopa storre narkotikapartier av (Reuter &
Haaga, 1989). Till foljd av att ldgnivadistributoren har varit verksam
under en liangre tid finns ett etablerat kontaktniat med palitliga personer
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pa den lagre nivan av distributionskedjan. Dessa personer kan distribu-
toren, som flyttar upp ett steg i distributionskedjan, mobilisera som sina
egna kunder och detaljister (Reuter & Haaga, 1989). En viktig forut-
sattning for att kunna gora karridr och etablera sig pa en hogre position
inom distributionskedjan 4r alltsd att ha ett socialt kapital i form av ett
etablerat fortroende (Morselli, 2001; Zaitch, 2002). Reuter & Haaga
beskriver detta med foljande mycket talande formulering:

... those with whom you are currently partying may well become next year’s
steady outlets.
(Reuter och Haaga, 1989, s. 40)

Vikten av fortroende speglas daven i Desroches (2005) studie dar det
beskrivs hur distributérer som tar in eller flyttar upp en aktor i distribu-
tionskedjan ar tvungna att gd i god for den personen. Den distributor
som tar in en ny person i nitverket dr personligt ansvarig for att denne
skoter sig. En distributor som inte lever upp till forvantningarna i nat-
verket riskerar att bli isolerad, det vill sidga, ingen annan i distributions-
kedjan vill befatta sig med distributoren i friga. Konsekvensen blir det
som Johnson, Dunlap och Tourigny (2000) kallar for en ”bakédtvand
karridar”. De beskriver i sin studie hur en del lagnivadistributorer lycka-
des etablera sig som mellannivadistributorer, men sedan fastnade i ett
tungt narkotikaberoende, vilket resulterade i att de inte ansdgs palitliga
att hantera pengar och droger, och darfor ville ingen gora affarer med
dem. Konsekvensen blev att deras affarsverksamhet blev reducerad och
de fick aterga till rollen som detaljist.

Tidigare forskning: Direktintrade

Mellan- och hognivadistributorer utan en lang kriminell bakgrund har
ofta gjort ett direktintrdde till sin position i distributionskedjan (Desro-
ches, 2005). Anledningen till att de har blivit narkotikadistributorer
beskrivs ofta som orsakad av slumpmaissiga omstindigheter (Curcione,
1997; Desroches, 2005; Reuter & Haaga, 1989). Det vanligaste forfa-
randet vid ett direktintrade ar att det sker som en foljd av kontakter
med personer som redan dr verksamma som narkotikadistributorer.
Kontakten dr ofta en lokal person med en ling bakgrund som narkoti-
kadistributor (Dorn, Murji & South, 1992; Zaitch, 2002).

Hur kontakterna ser ut eller uppstar varierar. I vissa fall kan det rora
sig om att en person rekryteras genom kontakter inom ett etniskt base-
rat natverk (Desroches, 2005; Zaitch, 2002) eller en sliakting (Adler &
Adler, 1992; Zaitch, 2002). De ar eftertraktade som affarspartner efter-
som det ofta finns ett stort fortroende uppbyggt till foljd av samhorighe-
ten (Adler & Adler, 1992; Zaitch, 2002). Personen lockas av de snabba
pengar och flexibla arbetstider som finns inom narkotikamarknaden.
Andra tillvigagdngssatt dr att aktoren har kommit i kontakt med hog-
eller mellannivadistributorer genom sitt yrke (Curcione, 1997; Desro-
ches, 2005; Reuter & Haaga; 1989). I Reuter & Haagas (1989) studie
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hade flera av intervjupersonerna gt barer, nattklubbar eller restaurang-
er innan de blev verksamma som narkotikadistributorer. Genom dessa
branscher hade de kommit i kontakt med manga lagnivadistributorer,
och genom dem hade de slutligen dven lart kdnna distributorer hogre
upp i kedjan (Reuter & Haaga, 1989). Aterigen ges en bild av vikten av
att ha ett stort socialt ndtverk och ett vil upparbetat socialt kapital.
Desroches (2005) beskriver i sin studie hur intervjupersoner som var
egna foretagare hade fitt kontakt med hognivadistributorer som ville
utnyttja deras affarsexpertis och det skydd som deras foretag kunde ge.

Aven om det tycks vara mer ovanligt finns det exempel pa mycket
malmedvetna och entragna aktorer som gor ett direktintride som mel-
lannivadistributérer genom att forcera sig in i distributionskedjan (Adler
& Adler, 1992; Curcione, 1997). Det ir emellertid inte enkelt att ta sig
in pa detta sitt eftersom det krdvs att personen maste visa sig vara palit-
lig innan nagon vill gora affirer med denne. Att bygga upp ett fortroen-
de dr ofta en tidskrdavande process (Curcione, 1997). Det fatal personer
som forsoker gora ett direktintrade in i distributionskedjan ar ofta sa-
dana som dr attraherade av livsstilen och till foljd av detta bygger upp
ett socialt nitverk med personer som har den livsstilen (Adler & Adler,
1992). Detta sociala nitverk kan sedan underlitta intridet som mellan-
nivadistributor.

Tidigare forskning: Uttrade

Den tidigare forskningens bild av uttride ur distributionskedjan har
redan berorts i avsnittet drivkrafter. Det som togs upp var att manga
distributorer hade for avsikt att dra sig ur ndr de fate ihop tillrackligt
med pengar, men den vanebildande livsstilen och dess konsumtions-
monster ledde till att uttradet hela tiden blev framflyttat (Ahktar &
South, 2000; Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992; Zaitch,
2002). Det fanns emellertid ett fital distributorer som hade lyckats med
att investera pengar i legal verksamhet och sedan dragit sig ur narkoti-
kamarknaden (Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992; Zaitch,
2002).

Resultat: Karriar

Det vanligaste sittet att nd en position som mellan- eller hognivadistri-
butor ar, sett till datamaterialet, att arbeta sig uppat i distributionsked-
jan. Anledningen till detta 4r enligt flera av intervjupersonerna, att en av
de viktigaste sikerhetsaspekterna pd narkotikamarknaden ar att bara
gora affirer med folk som man kidnner och litar pa. Fortroendet grund-
laggs genom att de arbetar sig uppat i distributionskedjan. Det leder till
att det blir svart for utomstdende personer att ta sig direkt in pa de hog-
re nivderna i distributionskedjan.

Vinskap dr viktigare in businessintressen. Vem som helst kan inte kliva in. {(...)
Aven om det stod en person jag inte kinde hdr idag med en miljon i en vdska sd

51



skulle jag inte gd med pd den affiren. Man mdste sdita pengarna och risken i re-
lation till varandra. En frdga man mdste stilla sig dr: Ar jag beredd att ldta ris-
ken att dka in 10 dr i fiangelse vila i den hir personens 6de? Ar det virt en mil-
jons

(Hognivadistributor)

Distributérerna som hade gjort karriar hade borjat med att hantera
mindre mangder narkotika och sedan ckat omsattningen successivt vart-
efter de etablerade kontakter och fick ihop storre kontantinsatser.

Jag gjorde karridr upp till min position. Det bérjade med att jag bjilpte en be-
kant och blev lovad en bra beloning. Sen rullade det pd. (...) I borjan av sin kar-
ridr mdste man kapa priserna for att etablera sig. Det dr viktigast att ha bdst pri-
ser och bdst varor. Det vanligaste dr att man jobbar sig uppdt. Man bérjar med
att kopa enkilospartier cannabis och séljer sedan vidare i enhektosposter till ki-
parna under sig. 1 ndsta steg gar man upp till fem kilo. Da galler det dven att
koparna under sig dr redo att borja ta emot enkilosposter. Man stravar alltsd att
fd sina kopare med sig upp ett sndpp pd karridrstegen. Ndsta steg dr att ta emot
tio till trettio kilo cannabis, kunderna far di kopa tre till fem kilosposter. Steget
efter detta dr att kopa hundrakilospartier och da far kunderna kopa tiokilos-
partier.

(Hognivadistributor)

Vir studie ger stod for den tidigare forskning som visat att det endast ar
en liten skara av detaljister och lagnivadistributérer som faktiskt gor
karridr. Foljande citat frdn en annan intervjuperson dar en malande be-
skrivning av vad som kravs for att lyckas ta sig uppat i distributionsked-
jan.

Det dr dock langt ifran alla som gor karridr. Man mdste ha viljan att ta risker
och vara hardhudad. Egentligen funkar karridrsystemet pd narkotikamarknaden
precis som for en sdljare i en kladbutik. Man gar upp for trappan. Till slut dr sdl-
jaren den som exporterar in kliderna fran utlandet. Det dr samma princip. Det
finns mdnga droganvindare och om man ska ha rdd med sitt eget bruk mdste
man sikta uppdt. Det dr dock svdrt att gora karridr fran ldgsta nivan, men de
som lyckas har mer sjilvdisciplin och mer sjilvkidnnedom in de andra. Det dr
folk som dr bra pd att prioritera. Det dr sd mycket man mdste ge upp for att
gora karridr. Inte festa varje dag. Hdrt arbete som dr psykiskt pdfrestande. En
cannabisrokare som bara tar det lugnt har svdrt att orka med att gora karridr.
De forséker men faller tillbaka.

For att gora karridr fran en ldgre nivd mdste man lyckas spara ibop pengar
for att kunna kopa ett storre parti. Folk dr villiga att gora affirer, sa om man vi-
sar sig duktig och pdlitlig gdr det vigen. Om jag képer 100 gram cannabis av
samma kille ofta samt dr flitig, pdlitlig och jobbar hdrt dr det ldttare att gora
karridr. Dad syns det ju att man har rdtt instillning. Man drar till sig ett intresse
fran distributorerna ovanfor eftersom alla strdavar efter att bli av med grejorna
fort. Dessutom dr det vanligt att distributorer pd de ldgre nivderna dker dit och
darfor finns det alltid ett behov av bra ersdttare.

(Hognivadistributor)

Bortsett fran de detaljister och ldgnivadistributorer som ar fast i ett
tungt missbruk och dar den framsta drivkraften ar att finansiera detta
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missbruk verkar ambitionen att gora karridr i distributionskedjan vara
hog for de flesta distributorer. Men dven om det finns en uttalad ambi-
tion att klattra uppat i distributionskedjan behover det emellertid inte
betyda att distributorerna har for avsikt att expandera sin verksamhet
hur mycket som helst. Detta kommer att diskuteras mer utforligt under
rubriken Omfattning.

Ett fangelsestraff behover inte betyda slutet pa en karridar som narko-
tikadistributor. Det finns flera fall i datamaterialet dar den domde per-
sonen tog upp sin distributionsverksamhet igen efter avtjanat straff, inte
sallan med nya kontakter som etablerats under anstaltstiden. Dessa rela-
tioner behovde emellertid inte leda till direkta affirsforbindelser, utan
maénga ganger kunde det handla om att de nya anstaltskontakterna led-
de till att ett samband férmedlades med en leverantor eller kopare.

Fangelser dr en bra kontaktbas for framtida brottslighet eftersom den som sitter
av sitt straff utan att ange andra personer och utan ait bli "kakradd" visar att
det dr en pdlitlig person som man har att gora med. Kikrdadda personer dr livs-
farliga eftersom de kan gora vad som helst, det vill sdga att skvallra, for att inte
dka in i fangelse igen. Att sitta i fangelse och inte skvallra ger eit betyg, det inger
respekt. Palitliga personer dr nodvandigtvis inte sdidana som man behébver begd
brott tillsammans med utan det kan rdcka med att de formedlar kontakter etc.
Om man exempelvis vill kopa ett parti narkotika pd ett visst stille dr det viktigt
att ha palitliga kontakter som kan ge ett telefonnummer eller pd annat sdtt for-
medla en kontakt.

(Mellannivadistributor)

Det ar emellertid inte alltid som anstaltskontakterna ar positiva for kar-
ridaren. En intervjuad hognivadistributor, som hade avtjanat ett tidigare
fangelsestraff, berittade att han startade sin distributionsverksamhet
igen efter att ha frigivits. Denna gdng involverade han dven ndgra nya
kontakter frdn anstaltstiden, men det visade sig ganska snart att dessa
personer var mer till besvir an till nytta jamfort med de gamla pélitliga
kontakterna. En annan intervjuad hognivadistributor berattade att han
som en ren sikerhetsatgiard undvek personer som hade suttit pd anstalt
eftersom de latt drog till sig polisens uppmarksamhet.

Resultat: Direktintrade

Aven i var studie finns det exempel pa distributérer som hade gjort di-
rektintride pa en hog niva i distributionskedjan. Det vanligaste var
emellertid att distributorerna borjade pa ”golvet” och gjorde karriar.

I datamaterialet forekom exempel pa tva olika typer av direktintride.
Det ena 6verensstimde med det direktintride som en del av den interna-
tionella forskningen beskriver, det vill siga personer som utan en ling
kriminell bakgrund etablerar en narkotikahandel direkt pa en hog niva.
Den andra formen omfattar personer som hade gjort karridr inom en
annan kriminell verksamhet dn narkotika, till exempel vapenhandel, och
sedan gatt direkt in pa en relativt hog niva i distributionskedjan, tack
vare forankringen i den kriminella miljon och sina kontakter.
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Aven personerna som gjort direktintride utan en lang kriminell bak-
grund hade haft ndgon form av kontakt med en person som antingen
var narkotikaleverantor i utlandet eller var aktiv som mellan- eller hog-
nivadistributor i Sverige. Det kunde till exempel rora sig om en barn-
domskamrat. Denna person kunde komma med ett erbjudande om att
bilda ett partnerskap som distributérer.

Foljande fallbeskrivning fran underrittelsematerialet dr ett exempel
pa hur ett tillfalle till direktintrade kan uppsta.

En man med ursprung i ett europeiskt land fick kontakt med nagra landsmén som ville
etablera en marknad for ett specifikt preparat i Sverige. Personen i Sverige fick en for-
fadgan om att ta emot ett stort narkotikaparti men avbdjde. Landsménnen var mycket
pastridiga.

En intervjuad hognivadistributor berdttade att han var egen foretagare
innan han blev aktiv pa narkotikamarknaden. Han hade aldrig hallit pa
med narkotikahandel eller brottslig verksamhet och beskrev sitt intrade
som att han “halkade in pa ett bananskal”. Genom den bransch som
han var verksam i kom han i kontakt med personer som undrade om
han inte kunde ordna narkotikapartier. Intervjupersonen kande till per-
soner 1 periferin av sin bekantskapskrets, som han visste holl pa med
narkotikaaffarer och formedlade darfor en kontakt mellan de personer
som hade frigat efter narkotika och en vin till en vin som han visste
var narkotikadistributor. Efter en tid horde denna person av sig. Han
var mycket nojd med kontaktférmedlingen och frigade om inte inter-
vjupersonen var intresserad av att borja hjilpa honom med narkotika-
verksamheten. Vid denna tidpunkt hade den legala firman borjat ga
daligt, och intervjupersonen sag darfor en mojlighet till att tjdina pengar
pa narkotikahandel och tackade darfor ja.

De personer som gor direktintride, med en annan kriminell karriar
bakom sig dn narkotika, kan ga direkt in som mellan- eller hognivadis-
tributorer. Dessa personer dr redan kdnda inom den kriminella varlden
och har byggt upp ett fortroende. Det forekommer dven att andra kri-
minella personer, till exempel ranare, investerar i ett narkotikaparti. En
intervjuad hognivadistributor berdttade att han egentligen var inriktad
pa tvd andra brottstyper fran borjan, men av en slump boérjade han dven
med storskalig narkotikahandel. Detta var ndgot som han i efterhand
bittert dngrade eftersom de andra formerna av brottslighet bade var mer
lonsamma och mindre riskabla. Utéver detta har narkotikabrott dessut-
om hogre straff an mdnga andra vinstgivande brott, vilket en annan
intervjuperson reflekterade over.

Narkotikahandeln dr inte lonsam om man jimfor med de straff som man riske-
rar.
(Hognivadistributor)
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Resultat: Uttrade

Ifraga om uttrdde fran narkotikamarknaden formedlar var studie en
bild av att manga distributorer ar medvetna om riskerna med narkoti-
kahandel och till foljd av detta har de, i linje med tidigare forskning,
inte tinkt hélla pd med denna illegala verksamhet for evigt. De snabba
pengarna kan dock litt leda till ett beroende och konsekvensen blir att
manga distributorer stannar langre i verksamheten dn de egentligen har
tankt sig.

Flera av intervjupersonerna berittade att en del aktorer pa narkoti-
kamarknaden investerar narkotikapengar i legal affirsverksamhet som
en forberedelse infor uttradet frin distributionskedjan.

Investeringarna dr att betrakta som ett successivt avstamp fran narkotikahan-
deln. Aven om man drar sig tillbaka frin narkotikaverksambeten héller man
dock kvar sina kontakter och relationer i den kriminella virlden. Man dr vildigt
noga med att ha narkotikahandeln att falla tillbaka pd om det inte skulle gd sd
bra med den legala verksambeten.

(Hognivadistributor)

Ett problem verkar vara att trots att manga distributérer har ambitio-
nen att dra sig ur narkotikahandeln nir de har tjanat ihop tillrackligt
med pengar leder den kostnadskravande livsstilen till att de hela tiden
flyttar fram tidsgransen for sitt uttrade. Flera av de intervjuade distribu-
torerna menade emellertid att de sa smaningom hade dragit sig ur om de
inte hade dkt fast. En av de intervjuade hognivadistributorerna hade,
nar han greps, for avsikt att sluta med narkotikahandeln inom nagra ar
och sedan fortsitta med annan kriminell verksamhet. Som tidigare
framgatt behover inte heller ett fingelsestraff innebidra ett permanent
uttrdde fran narkotikamarknaden. Det finns flera fall i forundersok-
nings- och underrittelsematerialet dar distributorer fortsatt med narko-
tikahandel fran anstalten eller startat upp sin verksamhet igen efter av-
tjanat fangelsestraff.

En tolkning som kan goras utifrin datamaterialet ar att ett totalt
uttride fran narkotikamarknaden forsvaras till foljd av den kostnads-
kravande livsstil som distributorerna har vant sig vid. Det ar svart dven
for de distributorer som har lyckats investera pengar i legal verksamhet,
eftersom de sillan tjanar samma summor i sin legala verksamhet som de
gjorde pa narkotikamarknaden. Dessutom stills det helt andra admi-
nistrativa krav pa en legal verksamhet.

Madnga investerar i legal verksambet men det dr svdrt att lamna narkotikamark-

naden helt till foljid av att narkotikabandeln omfattas av en mycket littare admi-
nistration, byrdkrati och liknande. Det dr sd mycket krangliga regler i det legala
ndringslivet att hdlla reda pd. Dessutom slipper man deklaration och skatter pd

narkotikamarknaden.

(Hognivadistributor)
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Konsekvensen blir att det ar stor risk att personen faller tillbaka pa nar-
kotikahandeln eller att de legala och illegala verksamheterna drivs pa-
rallellt. En intervjuad hognivadistributor menade att det enda sittet att
fullstindigt lamna narkotikamarknaden ar att man ar helt inforstadd
med att leva ett vanligt svenssonliv med allt vad det innebdr. Detta for-
utsitter att personen bryter helt och hallet med den kriminella varlden.
Foljande citat illustrerar denna problematik.

Man behéver inte bekymra sig om rikningar och banklin. Man funderar istdllet
pd vart man ska resa, vilken restaurang man ska ga till och vilken tjej man ska
bjuda. Om man har vant sig vid att kunna spendera 10 000 kronor pd en timme
eller dag om man vill, sd dr det svart att gd tillbaka till svenssonlivet och tjina
15 000 kronor i mdanaden. Nackdelen dr dock att svenssontryggheten saknas pd
narkotikamarknaden. Om man ska lyckas ta sig ur handlar det om hur mdnga
band man har kvar till det trygga livet. Jag har bestdmt mig for att dra mig ur nu
och leva ett svenssonliv. Ok, jag kommer att tjdna mindre pengar men jag dr fri
fran den psykiska stressen, mdinga knasiga manniskor och beroendet. Jag kan fi
leva ett liv dir jag kan slippa riskerna.

(Hognivadistributor)
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Intrdde och uttrade: Resultat i fokus

e Det var vanligare att distributdrerna i studien hade gjort karriér upp till sin position i
distributionskedjan an genom direktintréde.

e Genom karridren grundlaggs kontakter och fértroenden som &r en nédvandighet f6r en
distributionsverksamhet.

e Bland de personer som gjort direktinrade in i distributionskedjan var det mojligt att
identifiera tva olika typer av intrade.
= Personer utan lang kriminell bakgrund som gjorde direktintrdéde med hjalp av en
bekant som redan var aktiv som narkotikadistributor.
= Personer som hade gjort karriér inom en annan kriminell verksamhet och sedan
gick direkt in pa en relativt hég niva i distributionskedjan, tack vare férankringen i
den kriminella miljén och sina kontakter.

o Ett fangelsestraff beh6ver nddvandigtvis inte vara slutet pa en karridr som
narkotikadistributér. En del distribut&rer fortsatter med narkotikahandel efter avtjanat
straff och vissa driver narkotikahandel fran anstalten.

e Det finns indikationer i datamaterialet p& att manga distributorer har en ambition att
dra sig tillbaka fran narkotikamarknaden nar de har tjanat tillréckligt med pengar. Den
kostnadskravande livsstilen och det omfattande konsumtionsmonstret leder emellertid
till att det blir svart att klara sig utan narkotikainkomsten, och som en féljd av detta
fortsétter de att vara aktiva pa narkotikamarknaden léngre &n de har ténkt sig.

Organisation

Som nyss niamnts formedlar internationella studier en bild av att det ar
vanligare att narkotikadistributorer ar sjilvstindiga eller arbetar i part-
nerskap dn att de dr en del av en hierarkisk organisation (Desroches,
Reuter & Haaga, 1989). I foljande avsnitt ska vi titta ndrmare pa sjalv-
standiga distributorer, partnerskap och distributionsgrupperingar.

Tidigare forskning: Partnerskap och sjalvstandiga distributdrer

Enligt Adler & Adler (1992) ar partnerskap vanligast bland de distribu-
torer som ar importorer och arrangerar narkotikasmugglingar. Orsaken
ar att det dr s& mdnga moment involverade i en narkotikasmuggling,
vilket gor det svart for en person att sjilv ta ansvar for hela verksamhe-
ten. Partnerskapet omfattar alltsd en arbetsfordelning. En vanlig upp-
delning ar att en person ansvarar for kontakterna uppat i distributions-
kedjan och en annan person har hand om kontakterna nedat.

Hog- och mellannivadistributorer som inte arrangerar narkotika-
smugglingar har battre forutsittningar att arbeta sjalvstindigt eftersom
deras verksamhet inte dr lika komplex som vid narkotikasmugglingar
(Adler & Adler, 1992). Orsaken till att distributorerna inte arbetar i
partnerskap, om det inte dr en absolut nodvindighet, anges vara en
kombination av stolthet, girighet, misstroende och radsla.
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Resultat: Sjdlvstandiga distributorer

Vid genomgangen av forundersokningsmaterialet framstod fristdende
entreprenorer som den vanligaste distributorstypen. Detta kan emeller-
tid ha varit en konsekvens av olika selektionsprocesser. Eftersom det ror
sig om forundersokningsmaterial finns det sannolikt ett intresse hos den
gripne personen att framsta som sjilvstandig i forhoren for att inte av-
sloja en eventuell partner. De 6vriga undersokningsmetoderna gav emel-
lertid stod for att det ar vanligt med fristdende entreprenorer. Flera in-
tervjupersoner berittade att de var sjilvstindiga frilansare, och under-
rattelsematerialet innehéller en hel del uppgifter om distributorer pa hog
niva som arbetade relativt sjalvstindigt.

Egentligen bar vi ett konstigt system pd narkotikamarknaden i Sverige jamfort
med utlandet. I Sverige baseras narkotikamarknaden mest pd entreprencrer men
i utlandet dr det vanligare med lonesystem, det vill sdga anstdllda forsiljare. Det-
ta anses vara for riskabelt i Sverige.

(Hognivadistributor)

Flera av de intervjuade distributorerna, pa olika nivéer i distributions-
kedjan, betonade diremot att trots att de arbetade relativt sjalvstandigt
och fristdende pa sin niva i distributionskedjan, var det svart att hiavda
en fullstandig sjalvstindighet, eftersom de var beroende av bade siljare
och kopare. Tydligast blev detta pa de lagsta nivderna av distributions-
kedjan dar det ofta fanns en djup missbruksproblematik med i bilden.

Som [detaljist] dr man inte en del av ndgon gruppering men man dr inte beller
sjdlvstindig eftersom man i princip alltid ligger i skuld till sin leverantor. Detta
beror pd att man ndstan alltid fdr narkotikan pd kredit och det dr i stort sett
vanligare att redovisningen misskots dan att den skots. Ett mycket vanligt forfa-
rande dr att man gor av med de pengar som man ska redovisa och att det blir fel
vid redovisningen.

(Lagnivadistributor/detaljist)

Resultat: Partnerskap

I datamaterialet var det aven mojligt att se exempel pd distributorer som
arbetade i partnerskap samt olika former av distributionsgrupperingar.
Dessa kommer att beskrivas nedan. I de forundersokningsprotokoll dar
det framgick att det rorde sig om partnerskap handlade det ofta om
personer som hade en nira koppling till varandra, till exempel gifta eller
sambor, far och son eller broder. Partnerskap kunde innebadra att man
delade lika pa allt, men det forekom ocksd fall med en uppdelad an-
svarsfordelning, som denna intervjuperson berattade om:

Jag arbetade i partnerskap med en annan person. Vi var alltsd tvd personer i led-
ningsstrukturen. (...) Overenskommelsen var att partnern stod for leverantérer-
na medan jag tillforde kunder nerdt.

(Hognivadistributor)
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Resultat: Distributionsgruppering

I fraga om distributionsgrupperingar varierar strukturen fran kompis-
grupper som siljer narkotika tillsammans till grupper med en eller tva
huvudmin som har personer rekryterade for de riskfyllda uppgifterna.
En tolkning som kan goras ar att organisationsstrukturen dr ett resultat
av vilken strategi som anlaggs, nir det giller sikerhet och riskreducer-
ing. Vissa distributorer stravar efter att halla ner antalet inblandade
personer och ha kontroll 6ver hela processen sjdlva medan andra istillet
delegerar uppgifter for att halla sig sa ldngt borta fran de riskabla mo-
menten som mojligt.

I vissa fall kan det dessutom vara nodvandigt med en distributions-
gruppering for att 6ver huvud taget kunna bedriva en distributionsverk-
sambhet, till exempel i de fall da distributorerna styr sin verksamhet fran
en kriminalvardsanstalt.

Antalet personer och uppgifter i en distributionsgruppering varierar.
Det vanligaste monstret i materialet var emellertid att en person eller ett
partnerskap fungerade som huvudmin. De forfogade over ett antal re-
kryterade personer som hade olika ansvarsomraden. I en del fall rorde
det sig om att en eller ett fatal personer utforde flera uppgifter samti-
digt, men ibland var arbetsfordelningen tydlig, och varje person hade
tilldelats sin egen specifika uppgift. De olika arbetsuppgifter som obser-
verades i datamaterialet dr

e  transportor

e forsaljningskoordinator
e lagerhallare

e utblandare

e fOrvarare av pengar

e kvalitetstestare.

Dessa olika arbetsuppgifter kommer nu att beskrivas var for sig.

Transportor

En transportor har hand om transporterna av narkotika inom landet.
Det kan handla om forflyttningar av narkotika mellan olika lager men
ocksd om leveranser till kunder. Manga ganger ror det sig om transpor-
ter inom en specifik stad, men det fanns ocksd exempel i materialet pa
distributionsgrupperingar dir affiarsverksamheten hade tickt stora geo-
grafiska omraden.

En budbilschauffér utférde, vid sidan av sina legala transporter, kdrningar av cannabis-
partier inom Sverige at en hégnivadistributér. Enligt chaufférens egen uppgift erhdll han
mellan 1 500—-4 000 kronor per transport.

Ett vanligt forfarande i datamaterialet var att samma person som hade
hand om lagret ocksa ansvarade for transporterna.
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Nir det var tva distributionsgrupperingar som gjorde affirer med
varandra forekom det att transportorerna fran respektive gruppering
mottes och narkotikapartiet bytte dgare.

Forsaljningskoordinator

I ett fatal fall hade hognivadistributoren avskarmat sig sa mycket att till
och med sjilva koordineringen av forsiljningarna hade delegerats till en
annan person. Det vill siga, det fanns en person som hade i uppdrag att
kontinuerligt se till att det fanns kopare till narkotikapartierna. Foljande
fallbeskrivning ar ett exempel pé ett sddant forfarande.

En man hade blivit utsedd till férséljningskoordinator av en hégnivadistributdr. Nar de
fick in ett nytt stort narkotikaparti skickade han ut ett kodat SMS till ungefér tio lagniva-
distributérer. Dessa kunde sedan ringa till férséljningskoordinatorn och bestalla narkoti-
ka samt komma 6verens om métesplats och tid. Férséljningskoordinatorn tog da kon-
takt med transportéren som fick aka till lagret och hdmta den Gverenskomna méngden
narkotika samt leverera partiet till kdparen.

Lagerhallare

Narkotikadistributorernas forfarande vid forvaring av narkotika kom-
mer att beskrivas niarmare under rubriken Lagring. De personer i en
distributionsgruppering som hade till uppgift att ansvara for forvaringen
av narkotikan hade, som namnts tidigare, ofta dven andra uppgifter,
men det fanns ocksa personer som endast hade forvarat narkotika mot
ersittning.

Utblandare

I ett fatal fall forekom personer som hade som specifik uppgift att spada
ut narkotikapartierna. Ett exempel var en person som fick 5 000 kronor
per utblandat parti. Av distributionsgrupperingen kallades personen
motsagelsefullt nog for foradlare. Det finns inga tecken i datamaterialet
pa att det kravdes ndgon djupare grundkunskap hos de personer som
hade den hir uppgiften. I ett fall fick till exempel utblandaren utforliga
skriftliga anvisningar om hur utblandningen skulle ga till.

F&rvarare av pengar

Det finns dven fall som inkluderade personer som hade till uppgift att
forvara pengar. Foljande fallbeskrivning dr exempel pa ett sddant forfa-
rande.

En mellannivadistributor lejde en person vars uppgift var att férvara pengar i sin lagen-
het. Ldgenheten kallades i konversationer fér "valvet” och dar férvarades upp till en
miljon kronor. Mellannivadistributéren besokte "valvet” en gang i veckan eller var fjor-
tonde dag och lamnade eller hamtade pengar.
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Att forvara en stor miangd pengar hos en annan person dr emellertid
mycket riskfyllt och krdver ett stort matt av fortroende. En intervjuper-
son berdttade om en alternativ strategi for att minska riskerna for stold:

Bankfack dr ganska populirt ocksd. Dd kan man forvara nyckeln hos en person
man litar pd som inte dr kriminellt belastad. Eftersom nyckeln inte dr tillrdacklig
for att ha tillgdng till bankfacket, man behéver ju oftast ha underskrifter ocksd,
dr det ganska sikert att ha nyckeln hos ndagon annan.

(Lagnivadistributor)

Kvalitetstestare

De distributionsgrupperingar som stravade efter att silja narkotika av
hog kvalitet kunde anvinda sig av personer, ofta missbrukare, som fick
testa de kopta partierna. Foljande fallbeskrivning dr ett exempel pa an-
vandningen av kvalitetstestare.

En hognivadistributdr var mycket noga med att kvaliteten pa det amfetamin han sélde
skulle vara hég. Varje géng ett nytt narkotikaparti koptes in fick en person i uppdrag att
testa detta. Vid ett tillfalle meddelade denna person att narkotikans kvalitet inte hdll
mattet. Han fick da testa narkotikan en gang till dagen darpa. Aven denna géng ansag
testaren att kvaliteten var dalig, och hégnivadistributoren I4t da ytterligare en person
prova narkotikan for att sakerstalla sig om att det verkligen rérde sig om ett daligt
amfetaminparti.

Som framgar av genomgangen ovan finns det en stor variation av orga-
nisationsstrukturer for distributionsgrupperingar. Forutom de gruppe-
ringar som har en eller tva personer med en mer ledande roll finns dven
mer platta distributionsnidtverk. Ett exempel pa sddana dr vad Polisen
benimner som vistafrikanska nitverk. En intervjuperson som hade
kopplingar till ett sidant natverk forklarade att aktorerna i dem hjalpte
varandra lite mer dn vad som ar brukligt hos 6vriga narkotikadistribu-
torer. Det hade att gora med att de hade blivit isolerade pa narkotika-
marknaden.

De som dr fattiga vill gdrna jobba ihop med dem som dr rika, men de som dr
rika vill inte jobba med dem som dr fattiga. Dirfor uppstdr vistafrikanska ndit-
verk. Ingen vill arbeta med dem.

(Hognivadistributor)

En annan intervjuperson som ocksd hade kopplingar till vastafrikanska
natverk betonade kamratskapet och samhorighetskanslan. Beskrivning-
en som gavs var att det inte handlar om hierarkiska organisationer utan
teamuppldgg. Strukturen beskrevs som ett nitverk med en kidrna av
nara vianner. Man respekterar sina medlemmar och lyssnar pa deras
asikter.

Jag talar inte om ligor utan om kompisging. Antingen var de kompisar innan de
bérjade silja narkotika eller sd blev de kompisar genom narkotikaforsaljningen.
(...) Det finns en viss yrkesstolthet. Det kanske ldter underligt men man kinner
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en stolthet 6ver att man gor ett bra jobb. Att man har ett jobb didr man fdr ut sin
kreativitet. Mdnga soker ett yrke ddr de kan vara stolta utdt, pd den legala mark-
naden. Ett yrke ddr man fdr ut sin kreativitet, didr man blir medlem av ett bra
arbetsteam. Dar alla personer och deras dsikter méts med respeks.
(Lagnivadistributor)

En tredje intervjuperson som var aktiv i ett vdstafrikanskt natverk ut-
vecklade detta resonemang vidare. Han forklarade att olika véstafri-
kanska nitverk kunde vara inriktade pa olika preparat. Enligt denne
hognivadistributor var cannabisnitverken bade langst ner pd statusska-
lan och de mest 6ppna och flexibla. Heroin- och kokainnatverken var
mer slutna och bestod av en hierarkisk kdarna hogst upp. Daremot hade
de lagre leden av dessa natverk samma oOppna struktur och flexibilitet
som cannabisnitverken. Den hoga graden av flexibilitet hos de viastafri-
kanska natverken, det vill siga att personer flyttade runt i hela Europa
och ofta bytte samarbetspartner, forklarades med att manga av dem
vistades illegalt i det land de befann sig i. Nar de upptacktes av myndig-
heterna blev de utvisade till sitt hemland. Vil i Afrika skaffade de sedan
en ny identitet och dtervinde till ett nytt europeiskt land. T forundersok-
ningsmaterialet fanns exempel pa personer fran vistafrikanska nitverk
som hade haft upp till tio olika identiteter 6ver tid.

Organisation: Resultat i fokus
¢ Den vanligaste typen av distribut6rsroll i studien var fristdende entreprenérer.

e | de fall dér distributdrerna arbetar i partnerskap ar det vanligt att det handlar om
personer med en néra koppling till varandra, till exempel gifta eller sambopar, far
och son eller bréder.

e  Strukturen pa distributionsgrupperingar varierar fran kompisgang som séljer
narkotika tillsammans, till grupper med en eller tvd huvudmén som har personer
rekryterade for de riskfyllda uppgifterna.

e Arbetsuppgifter som kan férekomma i en distributionsgruppering &r transportér,
forsaljningskoordinator, lagerhéllare, utblandare, férvarare av pengar och
kvalitetstestare.

Konkurrens mellan distributorer

Narkotikadistributérerna kan konkurrera med varandra genom priser,
betalningsvillkor, produktkvalitet, palitlighet, service samt revir och
monopol. Nedan foljer en genomgédng av hur tidigare forskning och var
studie beskriver konkurrensmetoderna och vilka som ar vanligast re-
spektive ovanligast.

Tidigare forskning: Priser

Enligt Svensson (1996:309) fungerar detaljistledet pa narkotikamarkna-
den som ”en typ av priskartell”. En aktor som pa eget bevag forsoker
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sanka sina priser i forhallande till den 6vriga prisnivin pd marknaden
riskerar att f4 problem med 6vriga forsiljare. Prisnivdn for detaljistledet
styrs av aktorerna sjilva, och det finns inga tecken pa att det dr nagra
narkotikakarteller som kontrollerar marknaden (Zaitch, 2002).

Enligt Redlinger (1975) finns det tva olika metoder for en detaljist
att faststélla sitt pris. Det forsta dr att aktoren utgar fran sina utgifter
och sedan liagger pad vad som anses vara en rimlig handelsvinst. Det
andra sattet, som enligt Svenssons (1996) studie verkar vara det vanli-
gaste, dr att anvianda sig av det rddande marknadspriset, det vill siga
det pris som kunderna dr vana att betala (Redlinger, 1975). Vid den
sistnamnda prissattningsmetoden konkurrerar forsiljarna istillet genom
kvaliteten pa drogerna och olika betalningsvillkor, ungefir som vilken
affarsverksamhet som helst (Redlinger, 1975; Svensson, 1996).

Prissattningen i detaljistledet kan dven paverkas av andra faktorer.
Till foljd av den okade risken far nya kunder till exempel ofta betala ett
hogre pris dn regelbundna kunder (Redlinger, 1975). Tillfilliga lokala
prisokningar kan ocksd forekomma nar det uppstdr brist pd narkotika
eller pa siljare pa marknaden. En tillfallig brist pa detaljister pA mark-
naden ar en konsekvens av en plotslig 6kning av den upplevda risken.
Till exempel kan lokala polistillslag eller en 6kad polisaktivitet leda till
att flera detaljister ligger lagt med sin verksamhet under en kortare tids-
period, det kan rora sig om allt fran ndgra timmar till dagar, tills situa-
tionen anses tillrackligt siker igen (Redlinger, 1975). Enligt Redlinger
(1975) uppstar dessa lokala prisforandringar endast pd detaljistnivan
eftersom det endast 4r den 6ppna forsiljningen som paverkas och ligger
lagt.

Det kan dven forekomma langvariga prisforandringar pa lag- och
detaljistniva (Redlinger, 1975). De uppstar som en foljd av omfattande
avbrott mellan kanalerna mellan lagnivadistributorer och detaljister.
Den hir typen av langvariga prisforandringar dr emellertid ovanliga
eftersom det finns ett stort antal detaljister.

Nir det giller mellan- och hognivadistributorer haller narkotikapri-
serna en relativt konstant niva (Adler & Adler, 1992; Desroches, 2005).
Det forekommer att prisnivderna forandras, men da 4r det ofta en kon-
sekvens av utvecklingen nar det géller tillgang och efterfrigan (Adler &
Adler, 1992; Desroches, 2005; Zaitch, 2002). Till skillnad fran pa lag-
och detaljistnivan kan det racka med att ett fatal mellan- och hogniva-
distributorer grips for att det ska uppsta ldngvariga prisforandringar pa
ett lokalt plan (Redlinger, 1975; Zaitch, 2002).

Ju storre narkotikapartier en mellan- eller hognivadistributor koper
kontant per ging, desto billigare blir narkotikan per viktenhet. Detta
leder till att en distributor kan forbattra sin vinst- eller konkurrenssitua-
tion genom att aterinvestera sina tidigare vinster vid kontanta transak-
tioner (Desroches, 2005). Konsekvensen blir att en hog konkurrens kan
leda till att allt storre narkotikapartier importeras (Larsson, 2006).
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Tidigare forskning: Betalningsvillkor

De kunder som distributérerna kanner till och har fortroende for kan fa
handla narkotika pa kredit (Desroches, 2005; Redlinger, 1975; Reuter
& Haaga, 1989; Vesterhav, 2005). Ett narkotikaparti som kops pa kre-
dit 4r emellertid dyrare dn vid kontant betalning (Desroches, 2005). Den
kriminella miljon bygger i hog grad pa krediter. Utvecklingen pa narko-
tikamarknaden med ett stort utbud har lett till att distributorerna i hog

grad borjat acceptera krediter for att i konkurrensen sld vakt om sina
kunder (Brd 2005:11).

Tidigare forskning: Produktkvalitet

Kvaliteten pa den narkotika som en distributor siljer ar en viktig faktor
i konkurrensen med andra aktorer pd marknaden (Desroches, 2005;
Reuter & Haaga, 1989; Svensson, 1996). En distributor som hela tiden
kan erbjuda narkotika av bra kvalitet betraktas som pdlitlig och far ett
gott rykte inom narkotikamarknaden. Kvaliteten pa den sidlda produk-
ten hojer dven distributorens status eftersom det signalerar att aktoren
har bra kontakter uppdt i distributionskedjan (Desroches, 2005). Det
leder till att de flesta distributorer med ett langsiktigt perspektiv undvi-
ker att spada ut produkten for mycket eftersom de annars riskerar att
misslyckas med att uppritthalla en kontinuerlig och lojal kundkrets

(Reuter & Haaga, 1989).

Tidigare forskning: Palitlighet

Som namnts tidigare ar fortroendet mellan affarskontakterna en mycket
viktig faktor i distributionskedjan. En distributor som anses vara pdlitlig
ar naturligtvis en eftertraktad affirskontakt. Vissa narkotikaimportorer
anser att palitligheten ar sa viktig att de alltid informerar sina kunder de
ganger det endast finns narkotika av dalig kvalitet. Distributorerna kan
da sjalva avgora om de vill avstd fran det daliga narkotikapartiet och
soka efter narkotika med battre kvalitet pd annat hall (Desroches,
2005).

For de hognivadistributorer, som inte har en ling kriminell bak-
grund, virdesitts dven diskretion som en egenskap (Desroches, 2005).
Det ar viktigt att affarskontakterna inte drar till sig onodig uppmark-
samhet och darfor stravar man efter att ha affarskontakter som beter sig
som affarsman och inte som gangsters (Desroches, 2005).

Tidigare forskning: Service och tillganglighet

Att kunna tillgodose kundernas efterfragan dr en viktig konkurrensfak-
tor for distributorer (Reuter & Haaga, 1989; Curcione, 1997). Eftersom
fortroendet mellan siljare och kopare ar av stor vikt ar det eftertraktat
att kunna uppritthalla en kontinuerlig kundkrets och dirmed undvika
att behova soka efter nya kunder. Kunderna 4 sin sida forvantar sig ett
affirsmassigt agerande, och om en distributor inte lyckas tillgodose
efterfrigan pa narkotika dventyras affirsrelationerna (Curcione, 1997).
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Receptet for framgangsrika distributorer ar alltsd att ha en eller flera
palitliga kallor ddr de kan fa tillgang till stora mangder narkotika och
ddrmed alltid ha formégan att tillgodose efterfrigan (Reuter & Haaga,
1989).

Tidigare forskning: Revir och monopol

Revir och monopol ar ovanligt, och om det forekommer dr det ofta pa
detaljistnivan dar sjdlva territoriet kan vara begrinsat till ett gathorn. 1
de hogre skikten sker konkurrensen istillet med andra medel (Desro-
ches, 2005).

Resultat: Priser

Hur ser da konkurrenssituationen ut pa den svenska narkotikamarkna-
den enligt vara data? De senaste dren har utbudet av narkotika pa den
svenska narkotikamarknaden okat samtidigt som gatupriserna sjunkit
(Guttormson 2006). Merparten av intervjupersonerna forklarade att
denna prissankning beror pa en hardare konkurrenssituation. I intervju-
erna formedlades en samstaimmig bild av att antalet aktorer pa narkoti-
kamarknaden har 6kat och att det idag finns fler personer som nojer sig
med att gora en mindre vinst d4n vad som var brukligt forr i tiden. Det
har lett till att tillgdngen pa billig narkotika har okat.

Det finns fler aktorer pd arenan nu. Marknaden dr mdttad. Det har kommit in
mdnga personer frdn Oststaterna pd narkotikamarknaden. De dr kunniga samti-
digt som de kommer fran fattigdom och lockas darfor av pengarna.
(Hognivadistributor)

En annan intervjuperson menade att det nu for tiden dr svdrt att tjana
riktigt stora pengar pa narkotika till foljd av att det ar sd stor konkur-
rens i Europa.

Marknaden svimmar 6ver av polacker, ryssar och balter. De har billigare logis-
tik och ldga priser.
(Hognivadistributor)

Som exempel pa att logistiken har blivit billigare nimnde en annan in-
tervjuad hognivadistributor att det finns manga “billiga” Oststatschauf-
forer som kan anlitas som kurirer mot en lag ersittning.

En ytterligare delforklaring till prisminskningen som gavs i ett fatal
av intervjuerna var att kvaliteten pd den salda narkotikan har blivit
samre. En intervjuperson framholl dessutom att den ekonomiska situa-
tionen i Sverige attraherar narkotikadistributorer. Enligt honom ar det
enklare att sdlja stora narkotikapartier kontant i Sverige dn i vissa andra
lander till f6ljd av att svenskar relativt sett har gott om pengar.

Den harda konkurrenssituationen avspeglades i forundersokningsma-
terialet pa sd sitt att en del distributorer, framst i de lagre leden av dis-
tributionskedjan, hade haft problem med prissittningen. I ndgra tele-
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fonavlyssningar beklagade sig distributorer i samtal med varandra 6ver
att narkotikapriserna hade gatt ner och att det hade blivit svart att gora
stora vinster. En del hade dven tvingats hoja sina priser, vilket lett till
klagomal fran kunderna och gjort narkotikan mer svarsald. Samtidigt
riskerade de distributorer som hade for laga priser att fi problem med
Ovriga distributorer. Foljande fallbeskrivning dr ett exempel pa detta.

En detaljist salde en specifik typ av narkotika i en mellanstor svensk stad. Han fick
mycket kritik av stadens 6vriga distributtrer for att han hade pressat ner priserna for
missbrukarna. Med anledning av detta hade det diskuterats att han inte skulle f& sélja
mer narkotika i staden.

En prissattningsstrategi som tillimpas i vissa fall dr att ha olika priser
for olika kunder. Det kan till exempel rora sig om att nidra vianner eller
trogna kunder far ett mer fordelaktigt pris, men ocksa att vissa personer
far ett hogre pris dn ovriga. Ett exempel dr en distributor som fick kopa
kokainpartier for ett betydligt hogre pris dn andra distributorer pa
samma niva till f6ljd av att hans malgrupp var personer som kom fran
ekonomiskt starka klasser och att han dirmed kunde ta ut ett hogre pris
i ndsta led.

Som tidigare forskning har beskrivit ar det mojligt for distributorer-
na att forbattra konkurrenssituationen genom att kopa storre narkoti-
kapartier och pa sa sitt fa ett lagre pris per viktenhet. Det finns dven en
annan metod som foljande intervjuperson berattade om.

Ett annat sdtt som forekom emellandt for att fd ner priset pd det egna partiet var
att leverantoren skickade med en extra mingd narkotika som man skulle silja dt
honom. Vinsten for denna extra del av partiet skulle gd oavkortat till leveranto-
ren.

(Hognivadistributoren)

Priser pa narkotika: Fran importorer till gatuforsaljare

Med hjilp av uppgifter i forundersokningsmaterialet, domarna och in-
tervjuerna har det varit mojligt att fa en bild av hur mangden kopt nar-
kotika paverkar priset. Foljande rakneexempel giller priset for canna-
bis, amfetamin och ecstasy per gram. Genom tabellerna fir vi folja pri-
set pa narkotikan frdn hognivadistributorens import via mellan- och
lagnivadistributorer till detaljister och slutligen till konsument.

Tabellernas prisuppgifter bor emellertid inte tolkas som att de dr
exakta, eftersom priset dven paverkas av kvalitet och regionala markna-
der. Syftet med tabellerna ar att ge en illustration 6ver sambandet mel-
lan vikt och pris.
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Cannabis  Storlek pa narkotikaparti Pris per gram Niva for saljare
10 kilo 15-16 kr Hogniva
5 kilo 18-20 kr Mellanniva
1 kilo 20-25 kr Mellanniva
500 gram 25-35 kr Mellanniva
100 gram 30-60 kr Lagniva
10 gram 50-70 kr Lagniva/Detaljist
1 gram 70-100 kr Detaljist
Amfetamin Storlek pa narkotikaparti Pris per gram Niva for séljare
1 kilo 50-70 kr Hogniva
500 gram 60-100 kr Mellanniva
100 gram 95-120 kr Mellanniva/Lagniva
50 gram 140-200 kr Lagniva
10 gram 200-400 kr Lagniva/Detaljist
1 gram 200 - 400 kr Detaljist
Ecstasy Storlek pa narkotikaparti Pris per tablett  Niva for séljare
2 000 tabletter 20-22 kr Hogniva
1 000 tabletter 22-27 kr Hogniva
500 tabletter 22-35 kr Mellanniva
100 tabletter 35-40 kr Mellanniva
10 tabletter 50-100 kr Lagniva/Detaljist
1 tablett 70-100 kr Detaljist

Figur 4. Ett rédkneexempel: Prisuppgifter for tre preparat.

Rikneexemplet illustrerar tydligt att det finns ett samband mellan stor-
lek pa partiet och pris per gram. Ju storre parti en person koper desto
lagre pris per gram fir denne sannolikt betala. Eftersom priser kan vari-
era, inte minst efter kvaliteten pd narkotikan, men dven beroende pa
vilka priser enskilda distributorer har, 6verlappar intervallerna varandra
en aning.

En tolkning som kan goras ar att hog- och mellannivadistributorer-
nas prisbild vanligtvis ligger langt bort fran det slutgiltiga priset pa nar-
kotikan. Samtidigt dr det ofta narkotikans virde i gatuledet som de
brottsbekimpande myndigheterna utgar ifrdn i sina berdkningar av hur
mycket pengar narkotikabrottslingarna omsatt. Detta leder till att bil-
den av hog- och mellannivadistributorernas ekonomiska vinst riskerar
att Overskattas. Nagon forfattare har uttryckt att detta sitt att rikna
utifrdn gaturpriset dr som att berdkna vinsten for boskapstjuvar genom
att rakna om kornas vikt i vad stekta biffar kostar pa en battre restau-
rang. P4 samma sitt som i kottindustrin passerar narkotikan olika dis-
tributionsled, vilket gor att priset per viktenhet 6kar.

Resultat: Betalningsvillkor

Datamaterialet ger en tydlig bild av att krediter ar den klart domineran-
de betalningsformen for narkotikaaffarer. En intervjuad hognivadistri-
butor forklarade att for siljaren dr kredit ett effektivt satt att hlla kvar
kunden. Forundersokningsmaterialet antyder dessutom att en del saljare
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tar ut ett dyrare pris vid kreditaffirer dn vid kontant betalning. Pa sa
satt kan de 6ka vinsten av narkotikaaffaren. Kreditsystemet kommer att
beskrivas mer utforligt under rubriken Krediter.

Resultat: Produktkvalitet

Att kunna tillhandahélla narkotika av en god kvalitet lyftes fram som
den framsta konkurrensfaktorn i samtliga intervjuer.

En intervjuad hognivadistributor forklarade att han var mycket noga
med att inte blanda ut narkotikan eftersom det var viktigt att ha bra
kvalitet pa de produkter som saldes. Intervjupersonen menade att de
distributorer som blandar ut narkotikan praglas av ett kortsiktigt tan-
kande. De vill ha en hog vinst. Denna strategi ar emellertid ohallbar om
en distributor stravar efter att driva en vinstdrivande affiarsverksamhet
under en liangre tid. En fordel med att ha ett rykte om sig att alltid kun-
na tillhandahalla hogklassiga produkter dr att det aldrig dr ndgot pro-
blem med att avyttra stora partier.

Amfetamin med bra kvalitet sdljer sig sjalvt.
(Hognivadistributor)

Flera intervjupersoner framholl dessutom att en distributor med gott
rykte har mojlighet att halla lite hogre priser dn sina konkurrenter.

Jag sdlde beroin for 250 000 kronor kilot men hade en kollega som sdlde for
180 000 kronor kilot men det var inget problem. Om jag bara sdg till att hdlla
en hog kvalitet pd mina varor sd kom mina tvd kunder tillbaka. Kvaliteten styr.
(Hognivadistributor)

Som tidigare har nimnts forekom det flera fall i férundersokningsmate-
rialet dar distributorerna hade testat kvaliteten pd narkotikapartiet in-
nan det sélts vidare. Om kvaliteten bedomdes vara dalig fick leveranto-
ren ta tillbaka partiet eller sa kasserades det och kunden behovde inte
betala ndgot. En annan strategi, som finns exemplifierad i bdde forun-
dersokningarna och intervjuerna, dr den som beskrivs i foljande inter-
vju:

Vissa ser till att ha grejor nir andra har sdlt slut, det dr ocksd en variant. Om
man rdkar fd in ddliga grejor kan det vara virt att ligga pd dem tills de andra har
salt slut, dd gar allt att sdlja. Ibland orkar man inte byta ut ddliga partier. Jag
har varit med om dtertransporter ndr man bytt ut ddliga grejor hos leverantéren,
men det dr inte alltid sd lonsamt.

(Lagnivadistributor)

Anledningen till att det i manga fall gar att “reklamera” daliga partier
ar att distributorer med en langsiktig affarsstrategi 4r mana om att be-
hélla bra och palitliga kunder. Det tar tid att bygga upp affarsrelationer,
men det kan ga valdigt fort att rasera dem.
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Jag strivade alltid efter att ha bra kvalitet pd grejorna. Dd fick man ett bra rykte
och déirfor kom alla till mig och kopte. Om man blandar ut for mycket far man
daligt rykte, och en gdng daligt rykte, alltid diligt rykte. Visst kan man forséka
reparera det, men det dr svdrt att fd tillbaka kunderna.

(Mellannivadistributor)

En metod for att inte riskera att fi daligt rykte var att kompensera
missnojda kunder. Foljande fallbeskrivning fran en forundersokning ar
ett illustrativt exempel pa en sidan kompensation.

En mellannivadistributér som bland annat salde GHB fick klagomal fran en av sina
kunder som tyckte att det var for svagt. For att inte skada affarsrelationen fick denna
kund utan kostnad mer GHB av battre kvalitet.

Distributorer med en kortsiktig affarsstrategi, det vill saga personer som
inte 4r sd mdna om kundrelationerna, var vanligare pa de liagre nivaerna
i distributionskedjan. Detta har sannolikt att gora med att det ofta finns
en djup missbruksproblematik med i bilden och att den primira driv-
kraften inte dr att ldngsiktigt tjana pengar utan att snabbt f3 sitt narko-
tikaberoende tillfredsstallt.

Det finns ocksa en sikerhetsaspekt med att tillhandahaélla narkotika
av en god kvalitet. En intervjuperson forklarade att ett av de bista sit-
ten att “dka fast pa var genom att silja daliga produkter”. Det hade att
gora med att namnet pa en person med daliga varor spreds snabbt i
narkotikakretsarna medan man tvirtom var mycket man om att hélla
en bra affarskontakt for sig sjalv.

Resultat: Palitlighet

Som framgdtt ar pdlitlighet och gott rykte betydelsefullt for narkotika-
distributorer. En intervjuad lagnivadistributor framholl att de viktigaste
egenskaperna, for att leverantorerna ska vara villiga att gora affarer, ar
att man ar palitlig, punktlig, héller sitt ord och skoter sina redovisning-
ar. Trots dessa krav, dr, enligt intervjupersonen, de beskrivna egenska-
perna mycket ovanliga hos detaljister och vissa lagnivadistributorer.
Sanningen ar att det nastan alltid rdder kaos mellan leverantor och de-
taljist, med uteblivna redovisningar och instillda moten. Anledningen dr
att de lagre leden i distributionskedjan, som nyss namnts, praglas av en
djupare och mer uttalad missbruksproblematik dan de hogre leden, och
till foljd av detta dr en viss grad av krangel ofrankomlig. Detta leder till
att det finns en hogre toleransniva i det sista marknadsledet.

P4 de hogre nivderna i distributionskedjan ar emellertid inte tole-
ransnivan lika hog. Dar forvantas ett affirsmassigt upptradande, och
bra relationer mellan affirsparterna ar viktigt och efterstravansvirt.
Intervjupersoner beskrev att det var viktigt att varda sina kontakter och
tanka langsiktigt. Palitlighet var ett nyckelord och det var betydelsefullt
att inte ”bldsa” ndgon. Vissa distributorer utnyttjade detta i konkur-

69



renssyfte och spred ut falska uppgifter om att en konkurrent inte var
palitlig for att forstora dennes rykte.

Resultat: Service och tillgdanglighet

I datamaterialet har fyra olika omraden identifierats som ar kopplade
till service och tillganglighet. Dessa dr

o tillganglighet
e leveranstid

e leveransvillkor
e kontinuitet.

Dessa omraden kommer nu att beskrivas var for sig.

Tillganglighet

Att vara tillganglig for sina kunder ar naturligtvis viktigt i en affarsverk-
samhet. Tillgdngligheten blir emellertid lite komplicerad nar det ror sig
om en illegal verksamhet, eftersom det inte 4r mojligt att ha en 6ppen
butik som i det reguljara naringslivet. Manga av narkotikadistributorer-
na i datamaterialet hade 16st detta genom att vara tillgangliga via mobil-
telefon, ofta i form av SMS-kommunikation. Det forekom ocksa fall dar
distributorerna hade skickat ut SMS till sina kunder och informerat om
att de fatt in ett narkotikaparti och att det darfor fanns narkotika att
tillga.

En form av narkotikaforsiljning med hog grad av tillgianglighet dr
Internetforsiljning. Det fanns ett fatal exempel pa denna foreteelse i
datamaterialet. Ett exempel var en distributor som bedrev en omfattan-
de postforsiljning av ecstasy dir bestillningar kunde goras 6ver Inter-
net.

P4 de lagre nivaerna i distributionskedjan, dar det handlar om manga
sma affarstransaktioner, ar det sarskilt viktigt att vara tillganglig i sa
stor utstrickning som mojligt. I forundersokningsmaterialet fanns det
flera exempel pa detaljister och ldgnivadistributorer som varit tillgangli-
ga vilken tid pa dygnet som helst.

Leveranstid

Korta leveranstider ar viktigast pd de lagre nivderna i distributionsked-
jan eftersom de ligger nirmare slutkonsumenten. Datamaterialet gav en
bild av att det ar vanligt att narkotikan 6verlamnas en kort tid efter att
affiren gjorts upp. Foljande fallbeskrivning, fran forundersokningsma-
terialet, ar ett exempel pa ett sidant forfarande.
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En distributionsgruppering hade en férsaljningskoordinator. Denne hade kontakt med
kunderna och dirigerade en transportdér med narkotikan nar en bestallning gjordes.
Grupperingen praglades av en hég grad av tillganglighet och snabba leveranser. Mindre
partier &n 50 gram amfetamin till kund levererades aldrig och leveranstiden kunde ligga
runt 15 minuter.

Ett annat exempel dr tvd mellannivadistributorer som tillverkade och
salde GHB. De hade aldrig en ldngre leveranstid dn ett dygn, och sa ling
tid tog det endast nar de var tvungna att framstilla ny GHB.

Leveransvillkor

Generosa leveransvillkor dr ocksé en vil anvand konkurrensmetod. Det
finns exempel i datamaterialet pa distributorer som ordnade, antingen
sjdlva eller genom en transportor, att narkotikan levererades hem till
kunden eller till avtalad plats. Ibland togs en avgift ut for leveransservi-
cen. Ett exempel var en mellannivadistributor som lade pa en extrakost-
nad pa 2 000 kr for hemleveranser av narkotikan.

Kontinuitet

Med kontinuitet menas i detta sammanhang férmdagan att kunna tillgo-
dose kundernas efterfrigan pa narkotika. Denna egenskap ar naturligt-
vis viktig i en verksamhet som ar baserad pa aterkommande affarstrans-
aktioner. Samtidigt forklarade en intervjuad hognivadistributor att om
kontakterna med kunderna ar bra och vil etablerade sd ar det ingen
storre fara om en distributor inte lyckas tillgodose efterfragan vid nagot
enstaka tillfille. Det far dock inte ske allt for ofta. Bdde i intervjuerna
och i forundersokningarna finns exempel pa hur distributorer pd samma
nivd kunde lana narkotikapartier av varandra eller formedla en kund-
kontakt nir en av dem hade tillfalligt slut pa narkotika. Det finns ocksa
exempel pa distributorer som sokte efter nya leverantorer nir narkoti-
kapartier blev fordrojda for att inte kunderna skulle bli missnojda.

Tva mellannivadistributérer med inriktning pa opium prioriterade kontinuitet i verksam-
heten. Vid ett tillfalle intraffade det emellertid att narkotikan var slut nér en kund hérde
av sig och ville kdpa. Istéllet for att avfarda kunden sokte de upp en annan distributér
som hade opium kvar och sag till att han sélde till kunden.

Resultat: Revir och monopol

Den samlade bilden fran domar, forundersokningar, underrattelsemate-
rial och intervjuer dr att revir och monopol dr ovanligt férekommande
pa den svenska narkotikamarknaden. Det kan emellertid forekomma att
distributorer har riktat in sin forsiljning pa en specifik kundkrets eller
malgrupp, till exempel genom att endast silja narkotika till personer
inom en etnisk forening. Flera intervjupersoner berittade att det fore-
kommer storre konkurrens bland leverantorerna i utlandet dn hos dis-
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tributorer i Sverige. Hog- och mellannivadistributorerna i Sverige ar
relativt toleranta och det forekommer att distributorer pad samma niva
umgas med varandra. Daremot kan en konkurrerande distributors leve-
rantor i utlandet bli forargad om en distributor i Sverige expanderar sin
verksamhet for mycket med en annan leverantor. Till f6ljd av detta ut-
gor konkurrenternas leverantorer en storre fara for distributorerna i
fraga om hot och vald dan de konkurrerande distributorerna sjilva.

P4 detaljistnivdn av distributionskedjan kan det forekomma revir.
Enligt en intervjuad lagnivadistributor dr det oftast de yngre detaljister-
na som sysslar med detta och reviret dr ofta avgransat till en vag eller ett
mindre omrade.

Att den yngre generationen tenderar till att bli lite mer revirbenidgna
havdade dven foljande intervjuade hognivadistributor som sjilv tillhor-
de den yngre generationen.

Det forekommer beller inga revir och monopol nar det giller cannabis. Samti-
digt mdirker man att narkotikamarknaden fordandras litegrann i takt med att den
nya generationen tar 6ver. Det blir mer revirtankande, att har ska bara vi silja
grejor. Om revir forekommer bestdr det oftast av ett omrdde, stadsdel, forort
eller ghetto.

(Hognivadistributor)

Tidigare forskning: Samarbete mellan distributérer

Samarbete mellan distributorer pad samma niva kan forekomma pa flera
olika plan. Den vanligaste formen av samarbete ar att distributorerna
genom sociala kontakter med varandra byter olika typer av information
(Adler & Adler, 1992; Curtis & Wendel, 2000; Desroches, 2005; Lan-
ger, 1977). Desroches (2005) kallar detta for ”informella informations-
natverk”. Informationen som utbyts kan handla om pédgdende polisut-
redningar och de brottsbekimpande myndigheternas strategier (Adler &
Adler, 1992; Curtis & Wendel, 2000, Desroches, 2005; Zaitch, 2002),
misstinkta informatorer och olika personers rykte och pélitlighet (Adler
& Adler, 1992; Desroches, 2005), kunskap om tillvigagangssitt och
sakerhet (Adler & Adler, 1992; Curtis & Wendel, 2000; Langer, 1977)
samt finansiella fragor, till exempel angdende investeringar i legal verk-
samhet (Adler & Adler, 1992). Kriminella 4r engagerade i sin verksam-
het och dirfor finns ett stort intresse for information, inte minst hur
polisen arbetar (jfr Steffensmeier & Ulmer, 2005).

En annan form av samarbete som forekommer ibland ar att distribu-
torer pd samma niva kan kopa eller lana droger av varandra nir de har
tillfalligt slut (Desroches, 2005). Denna typ av samarbete hidnger ihop
med vad som tidigare nimndes angdende vikten av att alltid kunna till-
godose kundernas efterfragan for att inte dventyra affarsrelationen. Det
kan ocksd forekomma att distributorer med ett stort fortroende mellan
sig lanar pengar av varandra eller genom finansiering medverkar i var-
andras partier vid ekonomiska krissituationer (Adler & Adler, 1992).
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Resultat: Samarbete mellan distributorer

Som tidigare nimnts finns det tecken i datamaterialet pa att distributo-
rer pd samma niva i distributionskedjan tillfalligt kan lana eller kopa
narkotikapartier av varandra for att kunna tillgodose kundernas behov.
Det forekom ocksa att distributorer formedlade en kontakt till en annan
distributor nir de inte hade den typ av narkotika som kunden fragade
efter. Foljande fallbeskrivning fran forundersokningsmaterialet ar ett
exempel pa ett sadant forfarande.

En mellannivadistributér blev uppringd av en kund som ville képa cannabis. Mellanniva-
distributéren hade emellertid slut pa denna typ av narkotika till f6ljd av ett beslag, men
drog sig till minnes att en annan distributér nog hade kvar ett parti cannabis. Kunden
fick darfor lagga ett bud pé detta narkotikaparti och mellannivadistributéren férmedlade
kontakten.

En annan form av samarbete mellan distributérer pd samma nivd kan
vara att delar av affiarsverksamheten utférs gemensamt for att uppna
vissa skalfordelar. Foljande fallbeskrivning ar ett malande exempel pa
ett sdidant samarbete.

Tva lagnivadistributorer i tva narliggande stader bestdmde sig for att samarbeta. De
fortsatte att sélja i respektive stad, men gick ihop nar de skulle kdpa narkotikapartier
fran leverantoren. Pa det séttet kunde de kdpa storre partier at gdngen och déarmed fa
ett battre pris.

Aven pa de ligre nivderna av distributionskedjan kan samarbete fore-
komma, men enligt en intervjuad lagnivadistributor ror det sig mest om
mindre tjanster, till exempel kontaktformedling och informationsutbyte
om “tjallare” och civilpoliser.
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Konkurrens och samarbete mellan distributorer: Resultat i fokus

e De sjunkande narkotikapriserna i Sverige &r till stor del en konsekvens av att det
har blivit fler distributérer pa marknaden och att fler personer néjer sig med att géra
en mindre vinst &n vad som var brukligt férr. Detta har lett till att tillgangen pa billig
narkotika okat.

e En av de viktigaste strategierna for att konkurrera med 6vriga distributérer pa
narkotikamarknaden &r att tillhandahalla narkotika av hég kvalitet.
Narkotikakvaliteten &r av avgérande betydelse fér om en distributér blir langvarig
som distributor eller ej.

e Andra vanligt férekommande konkurrensmetoder dr generdsa betalningsvillkor samt
god service och tillganglighet.

e Revir och monopol &r ovanligt pa den svenska narkotikamarknaden.

o Det férekommer att distributérer pad samma niva kan hjalpa en "konkurrent”.
Samarbeten kan besta av att tillfalligt 1ana eller képa narkotikapartier av varandra for
att tillgodose kundernas behov, kontaktférmedling, vissa affdarssamarbeten for att
uppna skalférdelar eller informationsutbyte om "tjallare” och poliser.

Tidigare forskning: Kontakter uppat

Enligt Adler & Adler (1992) ir narkotikadistributorernas kontakter
uppét i distributionskedjan de viktigaste till foljd av att tillgdngen till
produkten dr avgorande for distributionsverksamhetens 6verlevnad. De
refererar till Best & Luckenbill (1982) som menar att efterfrigan pa
narkotika alltid 4r storre dn tillgdngen, vilket ger sdljaren en mark-
nadsmissig maktposition i affirskedjan’. Detta leder till att distributo-
rerna stravar efter att ha en kontinuitet i sina kontakter med leveranto-
rerna (Adler & Adler, 1992; Desroches, 2005; Reuter & Haaga, 1989).

Zaitch (2002) ger daremot en annan bild i sin studie av kokaindistri-
butorer och menar att kontakterna nedat i distributionskedjan ar vikti-
gare dn kontakterna uppat. Det dr kundrelationerna som ar de centrala.
Leverantorer av narkotika kan litt bytas ut.

Kontakterna vardas genom att man visar sig palitlig och behandlar
kunder med respekt. P4 detta sitt grundliggs en lojalitet hos affarskon-
takterna som kan forebygga framtida problem. Som en konsekvens av
detta stravar distributorerna efter att hitta personer som har samma
varderingar och attityder som de sjalva nar de viljer affarspartner (Des-
roches, 2005). En bra relation med leverantoren kan dven ge vissa for-
delar, som till exempel mojligheten att kopa narkotikapartier pa kredit
(Adler & Adler, 1992). En distributér som ar ny pa arenan eller som
har forlorat sina kontakter med leverantorer maste doppet soka efter nya
kontakter. Det dar en mycket sdrbar process eftersom det dd kravs en viss

" Det kan emellertid diskuteras om detta &ven géller i Sverige dar det har forts en mycket restrik-
tiv narkotikapolitik under en lang tid.
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grad av exponering. Dessutom undviker hognivadistributorerna att ha
att gora med ndgon som de inte kanner till (Reuter & Haaga, 1989).

Desroches (2005) beskriver distributionskedjan som en relativt fri
marknad baserad pa ett informellt normativt system dar distributorerna
kan byta leverantorer och gora affirer med flera leverantorer pa samma
gang. Distributorer kan jamfora priser och kvalitet mellan flera olika
leverantorer och anvianda denna information vid affarsforhandlingar.
Den storsta fordelen med att ha flera leverantorer dr emellertid att for-
sikra sig om att hela tiden kunna tillgodose efterfragan samt tillhanda-
halla narkotika av hog kvalitet (Adler & Adler, 1992). Hognivadistribu-
torerna tenderar, enligt Adler & Adler (1992) att ha tva eller tre olika
leverantorer som de koper av. Lig- och mellannivadistributorer kan
ddaremot ha ett storre antal leverantorer till foljd av att deras kontakter
ar mindre palitliga dn hognivadistributérernas. Distributorerna, pa
samtliga nivder, har oftast inte ndgra kontakter uppat i distributions-
kedjan ovanfor leverantoren, och dven kontakten med leverantoren kan
vara begriansad av sidkerhetsskil (Desroches, 2005). Reuter & Haaga
(1989) beskriver i sin studie en grossist som inte hade nagot sitt att
kontakta sina leverantorer pa ndr han behovde narkotika, utan leveran-
torerna horde av sig ndr de hade ndgot att silja.

Resultat: Kontakter uppat

I datamaterialet var det vanligt att distributorernas kontakt uppat i dis-
tributionskedjan, det vill siga till leverantoren, baserades pa nagon form
av tidigare koppling. En rimlig tolkning ar att detta har att gora med att
det dr mycket viktigt med ett stort fortroende mellan affarsparterna. I
maénga fall var kontakten uppat en bekant eller en sliakting. Alternativt
hade kontakten formedlats genom ndgon som personen kinde val.

En skillnad kunde emellertid noteras nar det handlade om Internetre-
laterad narkotikahandel. T dessa fall 4r det inte lika viktigt att redan ha
kontakt med en siljare i sitt sociala ndtverk utan en kontakt kan etable-
ras relativt enkelt pd nitet. I frdga om narkotikaklassade likemedel
bestalls de fran utlindska hemsidor. Andra typer av narkotika kan be-
stillas genom att distributoren far kontakt med leverantorer pa sarskil-
da chatkanaler. Dessa kontakter kraver emellertid en viss kommunika-
tion innan fortroendet ar tillrackligt stort for att genomfora en affir,
men att doma av det fital fall som fanns med i det undersokta datama-
terialet verkar kontakterna ha etablerats inom ndgra f4 dagar. Den be-
stiallda narkotikan skickades sedan med post eller med en budfirma.
Foljande fallbeskrivning baserad pa uppgifter fran ett forhorsprotokoll
ger en bild av hur ett sidant forfarande kan ga till.
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En lagnivadistributor gick in pa en chatkanal pa Internet, som ar till for dem som héller
pa med narkotika. Dér fick distributéren kontakt med en leverantér som beréttade att
han salde partier av det preparat som lagnivadistributoren fragade efter. Till en b&rjan
var lagnivadistributéren tveksam eftersom det férekommer att manga ljuger pa Internet.
Leveranttren pastod att han skulle skicka narkotikapartiet, under férutséttning att
distributéren forst skickade pengarna. Leverantéren bedémde emellertid att risken fér
att bli lurad var fér hdg och gick inte med pa detta. De tva personerna fortsatte
emellertid att "chatta” och till slut erbjod leverant6ren att skicka narkotikapartiet forst
och f& betalt i efterskott. Lagnivadistributéren accepterade detta och narkotikan
skickades féljaktligen till en postboxadress.

P4 samma sitt som den tidigare forskningen har beskrivit visar dven var
studie att antalet leverantorer som en distributor handlade av ofta varie-
rade beroende pa vilken niva i distributionskedjan distributoren befann
sig pa. Ett vanligt scenario var att distributorerna pa de hogre nivaerna
foretrddesvis var inriktade pa ett huvudpreparat medan distributorerna
lingre ner i kedjan kunde marknadsfora flera olika preparat’. Detta
ledde till att hognivadistributoren ofta handlade fran endast en leveran-
tor medan mellan- och lagnivadistributorer kunde ha flera olika leveran-
torer.

Man har 1-2 favoriter, en heroin- och en kokainleverantor, men det dr bra att ha
en reserv om favoriten dr pd resa, har dkt fast eller inte har varan inne. Men man
kan inte bara ha en leverantér pd reserv, man mdste handla ibland sd att de finns
kuvar.

(Lagnivadistributor)

Det finns flera exempel i datamaterialet pa hur distributérer och leve-
rantorer forhandlar med varandra for att fa till stind en sd bra affar
som mojligt. Samtidigt betonade en intervjuad hognivadistributor att
det ar viktigt att inte ”ga for hart fram” i forhandlingarna om det dr en
bra leverantor. Man vill inte riskera att forstora goda affarsrelationer.

Affiarsforhandlingar och annan detaljplanering dr kanslig att prata
om pa mobiltelefon och darfor ar det inte ovanligt att affirsmoten fore-
kommer. Sarskilt viktiga dr dessa personliga moten for de hognivadis-
tributorer som dven importerar narkotikan eftersom det ofta ar manga
detaljer som behover diskuteras noggrant for att allt ska ga i 1ds. En
intervjuperson berittade hur det gick till.

I planeringen viger man ofta in ekonomiska aspekter och detta paverkar hur
pass avancerade smugglingsuppligg det blir. Det handlar om detaljplanering vil-
ket kan leda till snabba méten utomlands. Det dr inte ovanligt att man kan flyga
ner till ett annat land for ett timslingt mote med narkotikaleverantoren och se-
dan flyga hem igen. Dessa moten dr viktiga eftersom man inte vill diskutera de-
taljer pa telefon. Moten dr ocksd viktiga i den aspekten att man vill ba alla detal-
jer kring affdrsuppgorelsen utredda innan betalning sker. Det kan forekomma

® Detta kommer att beskrivas mer ingdende under rubriken Inriktning.
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att betalning sker innan narkotikan levereras. (...) Eftersom verksambeten base-
ras pd en handel mellan olika aktorer dr det hela tiden en massa detaljer som
mdste checkas av. Det kan till exempel vara att ett forbestdmt mote kommer att
bli av, att det finns en rekryterad kurir infor en smugglingsoperation, att allting
dr klart och uppgjort med mottagare och forvarare, att det finns kopare till par-
tiet, att leverantoren inte dragit sig ur affdren, att kvaliteten pd det bestillda par-
tiet dr bra, att det inte finns ndgra tecken pd ndgot misstankt i affiren etc.
(Hognivadistributor)

For distributorer pa samtliga nivder av distributionskedjan ar det natur-
ligtvis viktigt att hélla sin leverantor isolerad fran sina kunder. Mest
problematiskt dr detta i detaljistledet eftersom detaljisterna ofta sjilva
ar missbrukare och umgas nira med de personer som de siljer till.

Ofta forsckte man avskdrma sin kontakt uppdt fran kontakterna nerdt. Kontak-
terna nerdt var dessutom vildigt nyfikna pd vad man hade for kontakter uppait
och forsokte "luska” reda pad detta. Till exempel sd kunde de gd igenom telefon-
listorna i ens mobiltelefon ndr man inte sdg.

(Lagnivadistributor)

Tidigare forskning: Kontakter nedat

P4 samma satt som det ar viktigt for distributorerna att ha en kontinui-
tet i sina kontakter med leverantorer dr det centralt att ha en stadigva-
rande kundkrets®. Det dr bade enklare och sikrare for en distributor att
uppratthalla befintliga kundkontakter istallet for att hela tiden forsoka
etablera sig pd nya marknader och hitta nya kunder (Adler & Adler,
1992; Desroches, 2005; Reuter & Haaga, 1989; Zaitch, 2002). Darfor
stravar distributorerna ofta efter att ha en sd bra kundrelation som moj-
ligt till exempel genom att erbjuda en god service (Adler & Adler, 1989;
Desroches, 2005) eller genom att ha ett affairsmassigt umginge, det vill
sdga att kopare och siljare traffas och diskuterar framtida affiarer (Lan-
ger, 1977). Eftersom bade kopare och siljare har nytta av att ha ett
langvarigt affirsutbyte stravar bada parter efter att komma fram till
rimliga l6sningar vid de enskilda affirsforhandlingarna for att inte ska-
da affarsrelationer (Reuter & Haaga, 1989). Det ar mojligt att den har
typen av affirsrelationer i hogre grad grundas pa fortroende an i den
legala ekonomin (jfr Steffensmeier & Ulmer, 2005). Skilet ar att den
kriminella verksamheten leder till att konkurrens oftare far ge vika for
samarbete som ett led i en strategi att reducera riskerna.

Aven i kontakterna nedat i distributionskedjan prioriteras palitlighet
och fortroende (Desroches, 2005). Efterstravansvarda egenskaper hos en
kund ar att den har ett affirsmassigt beteende (Reuter & Haaga, 1989).
Minga distributorer undviker kunder som anses vara instabila, till ex-
empel som en foljd av ett tungt missbruk. Indikatorer pa att en kund

° Kontakterna uppat i distributionskedjan varderas emellertid hogre &n kontakterna nedéat. Distri-

butérer som hanterar stora volymer anses ha mer prestige &n de som hanterar sméa volymer
(Adler & Adler, 1989).
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inte dr palitlig kan vara att denne uteblir frdn planerade moten, missar
avbetalningar och regelmissigt kommer med bortforklaringar (Reuter
& Haaga, 1989). Nir en sddan situation uppstar bryter en del distribu-
torer kontakten med kunden av siakerhetsskal. En ambition hos minga
distributorer ar att bryta affirskontakten pd ett sa diplomatiskt sitt som
mojligt for att det inte ska uppsta konflikter (Desroches, 2005). Det kan
ske genom att distributéren byter mobilnummer och héller sig undan
eller pastar att det inte finns ndgon narkotika att silja. I Desroches
(2005) studie finns ett fatal exempel dar distributérer uppger att de har
brutit kontakten med en opalitlig kund men samtidigt inte velat forlora
inkomsten. Darfor har de tagit reda pa vem deras kund silde vidare till
och istdllet upprittat en direktkontakt med denna person. En sidan
16sning anses emellertid vara mycket riskabel.

Nir det giller frigan om hur en kundkrets etableras har de distribu-
torer som gjort karridr inom distributionskedjan en fordel. De personer
som har varit verksamma som aterforsdljare innan de tog steget upp
som distributorer har redan ett etablerat kontaktnat av palitliga aterfor-
saljare som de ofta kan mobilisera som sin egen kundkrets (Desroches,
2005). For de distributorer som inte redan har ett utbyggt kontaktnit av
potentiella kunder ar det vanligt att de ”kollar upp” nya kunder och vill
lira kdnna dem innan de inleder en affirsrelation (Desroches, 20035,
Johnson, Dunlap & Tourigny, 2000). Det forekommer dven att distri-
butéren gor enskilda bedomningar av nya kunder som baseras pa intui-
tion, personkinnedom och erfarenhet (Johnson, Dunlap & Tourigny,
2000). Det finns emellertid dven mindre nogriaknade distributorer som
sdljer till alla som kan betala s linge det inte finns en misstanke om att
det dr en "under-cover” polis (Redlinger, 1975).

For hog- och mellannivadistributorer utan kriminell bakgrund fore-
kommer det att kundkretsen baseras pa kontakter som etablerats genom
att distributoren bedriver en legal verksamhet. Det kan till exempel
handla om att distributoren dger en nattklubb eller restaurang och dar-
igenom kommit i kontakt med lampliga personer att silja narkotikapar-
tier vidare till (Curcione, 1997).

Resultat: Kontakter nedat

Aven om leverantéren av narkotikan naturligtvis ir viktig betonade
flera av intervjupersonerna att det dr svart att hitta bra kontakter nedat.

For en 10 kilosgubbe som jag dr det viktigt att hitta bra en- eller tvdkilos kopare.
Skulle jag frdga tio personer om de ville kopa skulle alla svara ja. Men det kan
vara ren skit. Det gdller att bitta pdlitliga personer.

(Mellannivadistributor)

Kontakterna nedat utgor ofta en storre sdkerhetsrisk dn kontakterna
uppét eftersom exponeringsgraden okar ju langre ner i distributionsked-
jan en person befinner sig. Storst siakerhetsrisk ar kontakterna pd de
lagsta nivderna av distributionskedjan. En intervjuad lagnivadistributor
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forklarade att kontakterna neddt sdg ut ungefir som kontakterna uppat
med den skillnaden att det var mycket mer kaos. En hel del tid gick at
till att gallra ut opalitliga kunder och att byta mobilnummer.

Mellan- och hognivadistributorerna ar manga ganger valdigt nog-
granna med vilka som accepteras som kopare. Bide forundersoknings-
materialet och intervjuerna ger en bild av att det oftast handlar om na-
gon som distributoren kanner val. Om koparen inte dr kind av distribu-
toren ar en vanlig losning att en person som distributoren kanner far ga
i god for koparen, det vill siga garantera dennes palitlighet. Samtidigt ar
en av grundstenarna for narkotikaaffarerna att bli av med narkotikapar-
tiet sa fort som mojligt. Detta leder till en balansgang mellan att bade ha
palitliga kopare och en snabb omsittning. En del distributorer ar inte sa
nogriknade utan siljer till alla som dr intresserade till foljd av att de
prioriterar en snabb forsiljning. Detta dr en strategi som dock kan leda
till problem i det langa loppet.

Man kan vara pad ett fint kalas och plotsligi kommer det fram ndgon rikemans-
unge och vill kdpa ett stort parti. S siljer man partiet till honom och sen vet
han inte vad han ska gora av det.

(Hognivadistributor)

Sjdlva kontakten mellan en distributor och en képare kan se ut pa olika
satt. En del traffas rent fysiskt och genomfor affarstransaktioner medan
andra anvinder sig av olika metoder for att minska riskerna for ett po-
listillslag eller att bli lurad. En metod ar att anvidnda sig av mellanhin-
der som fungerar som ett filter mellan kopare och siljare. En annan
metod dr att grava ner narkotikapartiet pa en plats och inte tala om var
det ligger ndgonstans forrdn koparen har betalat. Ibland anvinds en
kombination av bada dessa metoder som foljande fallbeskrivning ar ett
exempel pa.

En hognivadistributdr anvénde sig av yngre mén som mellanhénder vid sina
narkotikaaffarer. De fick i uppdrag att placera den narkotika som skulle séljas pa en dold
plats, och nér detta var utfért ringde distributéren till kparen och meddelade att
narkotikan var utplacerad. Képaren hade d& 10-15 minuter pa sig att hamta narkotikan.

Eftersom all telefonkommunikation for distributorerna utgor en risk for
avlyssning har vissa kopare och siljare minimerat kommunikationen
genom att i forvig kommit 6verens om ett lopande schema med fasta
tider for att 6verlimna narkotikapartier. Foljande fallbeskrivning be-
skriver ett sddant upplagg.

En mellannivadistributér hade en bestamd tid med sin leverantdr varje séndag. Métes-
platserna varierade, en ny plats meddelades genom att skicka en siffra till leverantérens
personsdkare. Varje siffra stod for en férutbestdmd métesplats. Om nagon av afférs-
parterna missade métestiden ringde man inte personen, utan man atervande helt enkelt
nasta séndag. Anledningen till att en person uteblev behdvde inte vara att denne akt
fast, det kunde vara ett val fér att personen misstéankte att han var forféljd.
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Tidigare forskning: Beroendefdrhallanden

Aven om manga av distributérerna ir relativt sjilvstindiga uppstar oli-
ka typer av beroendeforhdllanden i distributionskedjan. De mest sjalv-
klara ar tillging och efterfraigan samt kontakterna mellan kopare och
siljare (Vesterhav, 2005). Ett annat beroendef6érhallande, som har en
central betydelse i distributionskedjan, dar det som skapas till foljd av att
skulder uppkommer mellan de olika leden i forsiljningshierarkin®. Om
inte en skuld kan betalas tillbaka inom utsatt tid kan distributéren bli
tvingad att utféra uppgifter och arbeten at sin langivare och blir alltsa
mindre sjalvstindig (Desroches, 2005; Vesterhav, 2005). Dessa arbeten
ar ofta mycket riskabla uppgifter som distributéren normalt inte befat-
tar sig med, till exempel att agera kurir eller forvara stora narkotikapar-
tier. Obetalda skulder kan pa detta sitt gora det ldttare att fa arbets-
kraft till de minst attraktiva arbetena inom narkotikabrottsligheten
(Vesterhav, 2005).

Resultat: Beroendeforhallanden

Nair endast datamaterialet fran forundersokningarna och domarna vigs
in i analysen dr det mojligt att se ett liknande monster som i de nyss
namnda tidigare studierna, det vill siga att skuldsatta personer kan
tvingas till att utfora riskfyllda uppgifter 4t ndgon annan. Det var myck-
et vanligt forekommande i forhorsprotokollen att personer hiavdade att
de agerat under ndgon form av hot. Nar vi diremot lade till intervjuda-
tan nyanserades bilden nagot och det finns anledning att anta att risk-
fyllda uppgifter som en foljd av hot nog inte forekommer i den ut-
strackning som forundersokningsmaterialet gav sken av. Flera av inter-
vjupersonerna menade att det visserligen kunde forekomma att skuld-
satta personer blev tvingade till att utfora riskfyllda uppdrag men att det
var relativt sillsynt. En intervjuad hognivadistributor menade att det
ddaremot ar mycket vanligt att personer far med osanning om detta i
polisforhoren, for att framstd narmast som ett offer och visa att man
utforde den brottsliga handlingen mot sin egen vilja. Flera intervjuper-
soner havdade att anledningen till att det dr ovanligt att personer tving-
as till att utfora uppgifter beror pa att tilliten ofta inte ar tillrackligt stor
gentemot en person som star i skuld for att ge denne nagot storre an-
svar.

Man ger inte skuldbelagda personer riskfyllda uppdrag. Visst kan de fa i upp-
drag att kndcka ett eller annat ben pd ndgon annan med skulder, eller ndagon
person som man ogillar av andra skal, men aldrig att man ldter dem ta emot par-
tier virda 50 000 kronor etc. Det skulle aldrig jag ha gjort i alla fall. Om ndgon
dr skyldig 30 000 kronor skickar man knappast dem att hamta ndagot som dr
vdirt 65 000 kronor.

(Mellannivadistributor)

'® Under avsnittet Krediter kommer denna typ av narkotikahandel beskrivas utférligare.
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Forutom skulder och krediter finns det dven beskrivningar pd en del
andra beroendeforhallanden i datamaterialet. Det kan till exempel vara
en distributor som saknar tillracklig kunskap om ett preparat som in-
handlats och till foljd av detta behover fa hjalp av en mer kunnig utom-
stdende med sjilva narkotikahanteringen. Beroendeforhillandet kan
ocksd baseras pa att en distributor inte har ndgon direktkontakt med en
bra leverantor utan ir beroende av en person som fungerar som kon-
taktformedlare. Kontaktformedlaren kraver da ersittning for denna
tjanst, och ibland kan det rora sig om en procentuell del av sjilva
vinsten.

Kontakter uppat, kontakter nedat och beroendeférhallanden:
Resultat i fokus

e | det undersokta datamaterialet var det vanligt att kontakterna mellan distributérer
pa olika nivaer i distributionskedjan ofta baseras p& nagon form av samhérighet.

o Datamaterialet indikerar att det &r vanligt att distributorerna pa de lagre nivaerna
har fler leverant&rer an de hégre upp.

o Kontakterna nedat utgdr ofta en storre sékerhetsrisk dn kontakterna uppéat
eftersom exponeringsgraden &kar ju langre ner i distributionskedjan en person
befinner sig.

¢ Olika metoder kan tillampas vid affarstransaktionerna for att minska riskerna for
polistillslag eller for att bli lurad.

e Studiens resultat indikerar att tidigare forskning kan ha &verskattat férekomsten av
personer som tvingas utféra riskfyllda uppgifter inom narkotikmarknaden mot sin
vilja.
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Verksamhet

Vi har hittills redovisat faktorer relaterade till distributéren som individ
och distributorernas niatverk. Vi ska nu rikta in oss pad den nedre delen
av modellen och beskriva tidigare forskning och véra resultat i friga om
olika verksamhetsaspekter som omfattning, inriktning och forankring.

Omfattning

Tidigare forskning: Omfattning

Som tidigare nimndes i avsnittet Niva i distributionskedjan har distribu-
torer hogt upp i distributionskedjan oftast farre kunder 4n distributorer
lingre ner (Adler & Adler, 1992; Desroches, 2005; Lalander, 2001).
Det forekommer dven att distributorer vid sidan av hanteringen av stora
narkotikapartier emellanat befattar sig med mindre kvantiteter narkoti-
ka pd gramniva. Sidana sma kvantiteter dr avsedda for eget bruk och
for forsaljning eller gdvor inom det sociala natverket (Zaitch, 2002).

Resultat: Omfattning

Omfattningen av narkotikahandeln for hognivadistributorerna, sett
utifrdn vart datamaterial, kdnnetecknades ofta av att stora mingder
saldes till ett fatal kunder. Utifran de uppgifter som fanns i férunder-
sokningsprotokoll och intervjuer har foljande tabell skapats 6ver hur
omsattningen har sett ut i nagra specifika fall. Detta ar naturligtvis inga
generella beskrivningar av omsittning for hognivadistributorer utan
konkreta exempel pa hur det har sett ut i nagra enskilda autentiska fall.
Tanken dr att figuren kan ge en uppfattning om ungefiar hur stora
mangder det kan rora sig om.

Fall 1 2-2,5 kilo heroin/méanad

Fall 2 12-30 kilo amfetamin/méanad
Fall 3 30- 50 kilo cannabis/méanad
Fall 4 2-4 kilo kokain/manad

Figur 5. Mangd narkotika sald under en manad i fyra autentiska fall.

Att det tog en manad att silja dessa mangder behover inte per automa-
tik betyda att distributoren kopte ett nytt narkotikaparti direkt efter att
det forra hade salts. Det hade framst att gora med att det var mycket
vanligt att koparen fick hela eller delar av partiet pa kredit. Det var inte
heller helt ovanligt att denne kopare dven i sin tur sdlde narkotikan vi-
dare pa kredit. Konsekvensen blev att betalningarna for narkotikaparti-
erna var tvungna att firdas uppat i distributionskedjan tills alla skulder
var reglerade och hognivadistributoren fick sina pengar. Denna betal-
ningsprocess kunde vara tidskravande, och det var forst nar hognivadis-
tributoren erhéllit kontant betalning, som denne kunde betala sin even-
tuella skuld till leverantoren och bestilla ett nytt narkotikaparti.
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De uppgifter som finns i datamaterialet ger en bild av att antalet
kunder for en hognivadistributor ofta ligger ndgonstans mellan tva och
tio stycken. Intervjudata indikerar att det som avgor antalet kunder ar
en avvagning mellan att snabbt bli av med narkotikapartiet, att hélla
ner antalet kunder men samtidigt gora en bra fortjanst. En strategi for
att uppnd den hir balansen kan vara den fordelning som foljande inter-
vjuperson berittade om.

Det dr inte ovanligt att hognivddistributorer tar in hundra kilo cannabis. Dd
krdvs det ungefir tio tiokilosgubbar under sig men belst vill man ha max fyra
gubbar. Det biista dr om man kan ha en femtiokilosgubbe och sen ndgra
tiokilosgubbar. Helst vill man fa ut cannabisen sd fort som mojligt. Till folid av
detta dr det vanligt att man sdljer pd kredit.

(Hognivadistributor)

Som ndmnts i avsnittet Karridr dr det vanligt att mellan- och hogniva-
distributorer har ambitionen att gora karridr i distributionskedjan. Det
innebar emellertid inte att de behover ha som avsikt att expandera sin
verksamhet hur mycket som helst. En verksamhet som vixer sig for stor
ar svar att Overblicka, svar att hélla dold for brottsbekimpande myn-
digheter och kan dessutom reta upp konkurrenter. I datamaterialet finns
flera fall med personer som valt att inte utvidga av dessa skal. Det finns
dven ett fital fall med personer som inte kunde motstd frestelsen trots
de risker som en expansion innebir. Foljande intervjuperson tillhorde
den forsta kategorin.

Jag var nojd med situationen som den var. 1 princip gjorde jag ju ingenting, jag
bestallde ju bara narkotika och formedlade den vidare och tjanade en massa
pengar. Arbetsinsatsen var minimal. Jag var en sjilvstindig frilansare, men om
det gar for bra for en sd kan det stora andra. Detta dr en av anledningarna till
att jag inte ville expandera min verksambet mera, eftersom det kan dra dt sig hot

och vald.
(Hognivadistributor)

En annan hognivadistributor som berdttade om sin distributorsverk-
samhet gav en bild som visade en instdllning som stod i motsats till den
mer forsiktiga strategin.

Visst kan det vara bdttre att hdlla pd i lite mindre skala, till exempel blir det
mindre marginaler dad vid eventuella forluster, men om man vill tjina stora
pengar mdste man satsa.

(Hognivadistributor)

Intervjupersonen forklarade dock att hans stravan att hela tiden expan-
dera verksamheten ledde till problem. Detta berodde pa att han syste-
matiskt investerade sina vinster i nya storre narkotikapartier. Konse-
kvensen blev att han aldrig hade ndgot reservkapital vid oférutsedda
handelser. Detta visade sig vara mycket bekymmersamt i lingden, efter-
som forluster ar ett tamligen vanligt forekommande inslag i distribu-
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tionsverksamheten. Det kan handla om polis- och tulltillslag eller obe-
talda krediter. Intervjupersonen berittade att ett relativt vanligt forlust-
scenario dr att personer som erhdllit narkotikapartier pa kredit dker in i
fangelse, vilket leder till att pengarna inte kan betalas tillbaka. Dessa
forluster var naturligtvis katastrofala for den intervjuade hognivadistri-
butéren till f6ljd av att han ofta investerade hela vinsten i ett nytt storre
narkotikaparti. Foljden av den offensiva och risktagande affarsstilen
resulterade i att inkomstnivan kunde bli hogst varierande.

En mdnad kunde man tjiina mellan 200 000 och 500 000 kronor. Mdnaden efter
kunde man std dar med en skuld pd 500 000 kronor.
(Hognivadistributor)

En av de intervjuade distributorerna skiljde sig fran de ovriga intervju-
personerna nar det gillde omfattning, eftersom han pratade om en helt
annan dimension av distributionskedjan, namligen narkotikapartier pa
tonniva. Till f6ljd av att det inte finns nigra andra data om detta i vart
material 4r det problematiskt att vardera och bedéma hans uppgifter.
Intervjupersonen forklarade emellertid skillnaden mellan tonimportorer
och hundrakilosimportorer pa foljande sitt.

Det som skiljer tonimportorerna fran hundrakilosimportorerna dr logistiken.
Madnga stannar pd bundrakilosnivan av bekvamlighetsskdl. Om du borjar med
ett ton kan du inte backa bandet. Det krdvs en kontinuitet i logistiken. Det dr
inte lonsamt att bara kora ett ton cannabis en gang. (...) En tonimportor tar
max in ett ton varannan manad men det vanligaste dr dock ndgra ton om dret.
Dennas siffra dr inte konstant for det dr mdnga faktorer som spelar in. Det
kommer in mest partier pd senhdsten och vintern. Detta har med skordarna att
gora och att det dr billigare dd.

(Hognivadistributor)

Efter beskrivningarna av de hoga nivderna i distributionskedjan ska vi
nu titta nirmare pa hur omsittningen sig ut for mellannivadistributo-
rerna i materialet.

Jamfort med hognivadistributorerna hade de mindre partier, fler
kunder och ett hogre antal affirstransaktioner. Detta ledde till att de
exponerades mer pd marknaden. Ett exempel pa en typisk mellanniva-
distributor fran forundersokningsmaterialet var en person som hade nio
kunder och silde amfetamin och cannabis i hektoposter. De nio kun-
derna utgjorde det som i studien kallas for ldgnivadistributorer och de-
taljister. I det ledet okade ofta antalet kunder ytterligare. I det nyss
nimnda exemplet hade en av mellannivadistributorens képare minst 18
kunder som denne i sin tur sidlde vidare till. P4 den har ldga nivan var
transaktionsfrekvensen sd hog att affirer ofta genomfordes dagligen. Ett
annat illustrativt exempel ar en lagnivadistributor vars tva telefoner
avlyssnades av polisen under tjugo dagar och genererade 2 200 samtal.
Polisen bedomde att de flesta handlade om narkotikaoverlatelser. Ett
annat exempel dr en intervjuad lagnivadistributor och detaljist som kop-
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te ett hekto amfetamin per gang. Amfetaminet sildes sedan vidare i for-
packningar om 1-5 gram. Som mest silde han narkotika till 30-40
kunder dagligen.

Inriktning

Tidigare forskning: Inriktning

I Redlingers (1975) studie av lagnivadistributorer var det vanligast att
de var inriktade pa ett huvudpreparat. Det fanns visserligen distributo-
rer som dven handlade med andra typer av preparat emellandt men de
var sillsynta. Daremot forekom det att en del distributorer bytte hu-
vudpreparat under sin karriar. Mdnga gick over till heroin eftersom det
anses vara den, ur ett marknadsperspektiv, basta produkten: efterfragan
ar hog, det ar inte skrymmande, ger en hog vinst, samt ar latt att forva-
ra och importera.

Resultat: Inriktning

Den samlade bedomningen av datamaterialet gav, likt Redlingers (1975)
studie, bilden av att ett vanligt monster dr att hognivadistributorerna
framst dr inriktade pa ett huvudpreparat. Antalet preparat som en dis-
tributor tillhandahédller 6kade emellertid ofta langre ner i distributions-
kedjan. P4 de ldgsta nivderna kunde forsiljningen beskrivas som en
form av diversehandel. Intervjuade hognivadistributorer forklarade emel-
lertid att om en kund fragade efter ett annat preparat gick det oftast att
ordna. Antingen genom att preparatet koptes in frin en annan leveran-
tor, eftersom leverantorerna ofta sjdlva endast hade ett preparat som
huvudinriktning, eller genom att en kontakt formedlades mellan kunden
och en annan hognivadistributor som var inriktad pa det efterfrigade
preparatet. P4 mellan- och lagniva kunde det ocksa forekomma att dis-
tributorerna bytte narkotika med varandra for att utoka sitt utbud, till
exempel tre kilo cannabis mot ett kilo amfetamin.

Leverantoren ar alltsd ofta inriktad pa endast ett preparat, och till
foljd av detta paverkas hognivadistributorernas orientering av vilken typ
av leverantor de har kontakt med. Det finns emellertid dven andra fak-
torer som kan spela in, till exempel marknadsmassiga forhallanden och
risk- och sakerhetsbedomningar.

Ndr man bestidmmer sig for vilket preparat som man ska rikta in sig pd gor man
en bedomning av pris och efterfragan. Jag holl till exempel pd med Viagraaffirer
vid sidan av cannabis. Jag blev dessutom erbjuden Subutexpartier. Subutex gar
det att gbra bra med pengar pd men jag tackade nej till detta erbjudande efter-
som det fungerar som sd att de preparat som man sdljer till sina kunder brukar
de dven sjilva borja ta och jag ville inte riskera att mina képare skulle borja ga
pd Subutex.

(Hognivadistributor)
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Grunderna for vilket preparat man viljer kan ocksd vara av etisk och
moralisk art.

Den grupp som jag ingick i hade heroin som forsta preparat. Men det dr inget
bra preparat, vi hade motforestillningar om preparatet, och nir man sdg miss-
brukarna... Det var nog déirfor vi hittade en marknad for kokain istdllet. Ibland
fick man ta det preparat som det fanns tillgdng till, men nir man kunde vilja
valde vi kokain. Vi bade linga diskussioner ddr vi diskuterade preparat. Vi hade
vinner som hade missbruksproblem. Det var forfirligt att se. Detta ledde till
sorg, sjdlvanklagelser med mera...

(Lagnivadistributor)

Inriktning omfattar ocksd fragan om huruvida distributorerna ocksa var
inriktade pa annan brottslighet eller om de endast var orienterade mot
narkotika. Av de distributorer som ingick i studien var det vanligast att
de endast hade varit inriktade pa narkotikabrottslighet, 4ven om annan
brottslighet forekom i materialet. Det kan emellertid finnas en risk att
multibrottslighet ar vanligare dn vad som framgick i materialet eftersom
forundersokningarna var inriktade pa grova narkotikabrott och annan
brottslighet dirmed kan ha selekterats bort. De vinstinriktade brottsty-
per som fanns representerade i materialet var bland annat illegal handel
med cigaretter och alkohol, hileri, trafficking, rdn, ekobrott samt be-
drigerier.

Forankring

Tidigare forskning: Férankring

Reuter och Haaga (1989) menar att det dr vanligt att distributorer inte
ar bundna till det egna geografiska omradet for att avsitta narkotika
utan opererar nationellt. Detta resultat motsigs av annan forskning som
havdar att det 4r vanligast att distributorerna ar lokalt forankrade (Bra,
2005; Eck & Gersh 2000; Langer, 1977; Redlinger, 1975; Zaitch,
2002). Distributorerna fungerar som en knutpunkt mellan olika natverk
och centrala personer. De har kontakter uppit samtidigt som de har
kontakter nedat regionalt eller lokalt (Brad 2005:11; Eck & Gersh, 2000;
Zaitch, 2002). Uppat kan de parera beslag, gripande och en storning i
leveransen genom att kontakta andra importorer (Bra, 2005:11). Nedat
kanner de aktorer som de kan silja vidare till. Kunderna vill ofta endast
gora affarer med nagon som de kanner till och vet ar palitlig, och darfor
ar det en stor fordel om distributoren ar kind i omradet (Br, 2005:11;
Redlinger, 1975). Zaitch (2002) menar att den lokala forankringen ar sa
viktig att ”nykomlingar”, som inte har tilltrdade till de lokala resurserna,
i princip dr utestingda fran den lokala marknaden. Zaitch beskriver
vidare att en del av de colombianska kokaindistributérerna i Nederlan-
derna har en begransad tillgang till kopare och siljare. Eftersom de inte
ar lokalt forankrade saknar de tillgang till infrastruktur och lokalt be-
skydd. Detta leder till att de maste upptrada mycket professionellt for
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att kunna attrahera affirskontakter samtidigt som de madste héilla en
mycket lag profil for att inte dra till sig polisens uppmarksamhet. En
metod ar att halla sig borta fran pengarna genom att hela tiden skicka
dem till Colombia och att undvika vald.

Hog- och mellannivadistributorer dr ett stabilare segment i distribu-
tionskedjan 4n lagnivadistributorerna. Det beror pa att det tar lang tid
att etablera affirs- och kundkontakter, och dessa kontakter ir dirfor
mer langvariga dn pa lagre nivder i distributionskedjan (Bra, 2005:11;
Langer, 2000).

Resultat: Férankring

Datamaterialet tyder pa att den lokala forankringen inte ar sa viktig for
hognivadistributorer. Som tidigare namnts har de ofta ett fatal kunder
som dessutom geografiskt kan vara utspridda over hela Sverige. For en
hognivadistributor kan det dessutom vara en fordel rent sikerhetsmas-
sigt att inte ha kunder i sin hemstad.

I princip dr det viktigare att inte kianna ndgon lokalt. Man vill inte vara en
profil. Problemet dr att mdnga vill bygga upp en profil. Detta beror pd att
madnga distributérer har ett sd stort ego och vill kianna att de dr ndgon.

Pd min nivd kan man ha kopare 6ver hela Norden. Det viktiga dr att hitta
bra kopare. Det finns olika prisbild for narkotika i olika regioner. Den lokala
forankringen dr viktigare for tiokilosgubbar.

(Hognivadistributor)

Denna intervjupersons uppfattning att mellannivadistributorer har ett
storre behov av lokala affirskontakter bekriftas av det 6vriga datama-
terialet. Mellannivddistributérerna hade ofta fler kunder 4n hognivadis-
tributorerna och dessa kunder var ofta baserade i samma, eller en nir-
liggande, stad, i vilken mellannivadistributoren opererade. Denna lokala
forankring leder till att framgangsrika mellannivadistributorer utgor en
mycket viktig funktion i distributionskedjan och ar hett eftertraktade av
hognivadistributorerna. Att vara mellannivadistributor kraver ett stort
lokalt kontaktnit och ett vl upparbetat 6msesidigt fortroende. En tolk-
ning som kan goras utifrdn datamaterialet ar att lagnivadistributorer
har relativt ldtt att hitta nya mellannivadistributorer, men hognivadis-
tributorer har svért att hitta bra mellannivadistributorer. Ett illustrativt
exempel pa detta dr foljande yttrande fran en hognivadistributér som
talade om mellannivadistributorer.

Grossisterna under mig var mycket viktiga. Det dr svdrt att hitta palitliga
personer, och jag vill betona att det endast dr vissa typer av personer som klarar
av att hantera tiokilospartier amfetamin pd lokal nivd. Det krdvs att personen
har ungefdr 10 personer som han kan silja vidare till. Det stills ocksd ett krav
pd att de har logistiken for sin verksambet. Sjilv behovde jag bara ha kontakt
med tvd personer under mig. Grossisterna som var under mig var egentligen
viktigare for narkotikamarknadens funktion dn jag sjdlv.

(Hognivadistributor)
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Mellannivadistributorerna utgor ett viktigt nav for den lokala och
ibland regionala narkotikamarknaden. Detta blir sarskilt tydligt pa
mindre orter da ett framgangsrikt polistillslag mot en mellannivadistri-
butor kan stora marknaden for ett visst preparat under en viss tidsperi-
od. Ett exempel fran en forundersokning dr en mellannivadistributor i
en norrlindsk stad som i denna region var ensam om att tillhandahadlla
ett visst preparat i storre mangder. Genom att gripa denne distributor
kunde den lokala marknaden for preparatet kraftigt storas over en viss

tid.

Verksambhet: resultat i fokus

e Trots att manga mellan- och hégnivadistributérer har en ambition att géra karrir i
distributionskedjan finns det grénser f6r hur mycket de vill expandera. En
verksamhet som véxer sig for stor &r svar att Sverblicka, svar att halla dold for
brottsbekdmpande myndigheter och kan dessutom utmana konkurrenter.

e Det &r vanligt att hognivadistribut6rer framst ar inriktade pa ett huvudpreparat.
Antalet preparat som en distributér tillhandahaller 6kar emellertid ofta langre ner i
distributionskedjan. P& de lagsta nivaerna kan férséljningen beskrivas som en form
av diversehandel.

e Det var vanligast att distributérerna i studien endast var inriktade pa
narkotikabrottslighet aven om andra brottsinriktningar férekom.

e Den lokala férankringen &r inte sarskilt viktig for hognivadistributérer men desto
viktigare fér mellannivadistributérer som férser den lokala marknaden med narkotika.

e Mellannivadistribut6rer ar, som ett resultat av den lokala férankringen, hett
eftertraktade av hdgnivadistributorerna. Lagnivadistributérer har relativt I&tt att hitta
nya mellannivadistributérer, men hégnivadistributdrer har svart att hitta palitliga och
framgangsrika mellannivadistributérer.

88



Logistik

Narkotikamarknaden ar dynamisk till sin karaktér, och det leder till att
logistiken for distributorerna kan forandras over tid till foljd av att till
exempel nya distributionstekniker utvecklas eller att motdtgarder sitts
in mot de brottsbekimpande myndigheternas strategier (Curtis & Wen-
del, 2000; Zaitch, 2002). Nedan kommer olika logistiska faktorer att
redovisas.

Transporter

Tidigare forskning: Transporter

Det finns inte sarskilt mycket information i den tidigare forskningen om
hur inrikes transporter av narkotikapartier gar till. Zaitch (2002) nam-
ner emellertid att distributorerna anviander sig av vanliga bilar eller va-
rubilar for att transportera narkotikan.

Resultat: Transporter

Hur transporterna av narkotikapartier ser ut inom Sverige varierar. I
datamaterialet finns exempel pd transporter med bil, bit, tdg och tun-
nelbana. Det rorde sig bdde om transporter fran huvudlagret till mellan-
lagret och fran mellanlagret till kunden. I vissa fall transporterade dis-
tributoren sjalv narkotikan, i andra fall rekryterades personer for denna
uppgift. I de fall dar det fanns en person rekryterad for att forvara nar-
kotikapartiet var det inte ovanligt att denne dven fick transportera nar-
kotikan. Transportoren kan ha kopplingar till legal verksamhet. I en av
forundersokningarna hade en budbilschauffor rekryterats for inrikes
narkotikatransporter. Nar det ror sig om kortare strackor, till exempel
inom en stad, anvinds ofta kollektivtrafiken. Skalet till detta ar rimligt-
vis inte enbart att det dr ett smidigt transportsitt utan att det dven ger
vissa sikerhetsmassiga fordelar. Till exempel kan narkotikan lamnas pa
fardmedlet om polisen synts till, men det forsvarar ocksa forfoljandet
for eventuella spanare. Foljande fallbeskrivning baserad pa en mellanni-
vadistributors berittelse illustrerar hur en distributionsgruppering gick
tillvaga.

En distributionsgruppering képte en gang i veckan 14 kilo cannabis fran en hégnivadis-
tributor. | princip akte de alltid kommunalt till platsen eftersom det var svarare f6r polisen
att félja efter dem pa det sattet. De var fran borjan tre personer, och i sista sekund,
innan dorrarna slog igen pa tunnelbanetaget eller pendeltdget hoppade en ut. Nagra
stationer senare gjorde nésta person samma sak, och till sist den tredje. Med hjalp av
denna metod blev det omdgjligt f6r polisen att lyckas spara upp alla tre.

Datamaterialet indikerar att de inrikes narkotikatransporterna éver lag
inte prioriteras sikerhetsmissigt pd samma sitt som smugglingar Over
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nationsgranser. Till skillnad frin narkotikasmugglingar kan narkotikan
vid en inrikes transport forvaras relativt 6ppet.

I forundersoknings- och underrittelsematerialet fanns dven ett fatal
fall dar transportfragan hade 1osts genom att narkotikan skickades med
post till kunder 6ver hela Sverige.

Lagring

Tidigare forskning: Lagring

Forvaring av narkotika anses vara ett av de mest riskfyllda momenten i
distributionsverksamheten, och hog- och mellannivadistributorerna stra-
var darfor efter att slussa narkotikan vidare i distributionskedjan och
endast ha narkotikapartiet i besittning sa kort tid som nodviandigt (Korf
& Verbraeck, 1993 refererad i Zaitch, 2002). Den mest effektiva strate-
gin, ur distributorens synvinkel, dr givetvis att aldrig ha narkotikan i sin
egen besittning.

Oftast undviker distributorerna att forvara narkotikan i den egna
bostaden. I de fall dar det forekommer ror det sig manga ganger om
kortare tidsperioder, frin ndgra timmar till ndgra dagar, och endast
under sjilva uppdelningen och ompackningen av partiet (Zaitch, 2002).
De uppdelade posterna av narkotikapartierna lagras sedan ofta pa olika
forvaringsplatser i vantan pa forsiljning (Desroches, 2005; Vesterhav,
2005). Bade platser i ndra anslutning till bostaden och platser pa langre
avstand anvinds. Det finns tva huvudsakliga anledningar till varfor flera
olika forvaringsplatser anvinds (Vesterhav, 2005). Bida skilen ir en
form av riskreducering. Den forsta anledningen dr att distributoren for-
sOker minska risken att bli domd for grovt narkotikabrott efter ett even-
tuellt polistillslag. Da galler det att inte bli gripen med en storre mangd
narkotika. Den andra anledningen har att géra med det faktum att nar-
kotikapartierna ofta handlas pa kredit. Genom att dela upp narkotika-
partiet pa flera platser blir den ekonomiska forlusten, det vill sdga skul-
den till leverantoren, inte s stor om en forvaringsplats uppticks och
narkotikan tas i beslag (Vesterhav, 2005).

I Redlingers (1975) studie av heroindistributorer var det vanligt fo-
rekommande att distributorerna hyrde hus under falskt namn dir nar-
kotikan forvarades. P4 detta sitt hade de en siker forvaringsplats for
narkotikan samtidigt som distributorens egen bostad var ”ren”.

Resultat: Lagring

I flera av forundersokningarna hittades narkotika i eller i anslutning till
distributorens bostad. Ofta var det i de lagre nivderna av distributions-
kedjan som narkotika forvarades i bostaden, och mdnga ginger rorde
det sig om mindre mangder som sannolikt var till for eget bruk och for
snabba forsiljningar. Det vanligaste forfarandet for samtliga nivaer i
distributionskedjan var, likt tidigare forsknings beskrivningar, att flera
olika forvaringsplatser anvindes. Flera intervjupersoner forklarade att
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mindre partier i princip kan lagras var som helst. Stora partier och last-
bilsleveranser kriaver emellertid ndgon form av kommersiellt lager, till
exempel kan man behova en lastbrygga och gaffeltruck. Exempel pa
forvaringsplatser fran forundersoknings- och underrittelsematerialet ar
garage, verkstadslokaler, tradgardsforrad, lador, vaxthus och skogar.

Hog- och mellannivadistributorer kan anvinda sig av ett huvudlager,
ett mellanlager eller flera olika smalager. Av forundersokningsmaterialet
att doma verkar det som att det ar ovanligt att polisen hittar huvudlag-
ret, utan beslaget blir begrinsat till ett mellanlager eller narkotika under
transport. De tecken som finns pd detta i materialet ar att telefonavlyss-
ningarna ibland hade indikerat att det rorde sig om storre partier dn de
som sedan hittades. I nagra forundersokningar hade ocksd polisen ut-
tryckt forvaning over att de inte patraffade mer narkotika 4n de gjorde
eftersom de hade indikationer pa en omfattande narkotikahandel.

Det finns emellertid ett fatal fall i forundersokningarna dar huvud-
lagret hade hittats. Foljande fallbeskrivning ar ett illustrativt exempel
fran ett av dessa.

En distributionsgruppering inriktad pa amfetamin hade rekryterat en person som ansva-
rade for férvaring av narkotikan samt transporter till kunder. Denne person férfogade
over bade ett huvudlager, som var beldget i en sommarstuga, och ett mellanlager som
var ett kéllarférrad. Forfarandet gick till pa s& satt att nar mellanlagret behévde fyllas pa
akte distributionsgrupperingens forséljningskoordinator och forvarare till huvudlagret
och paketerade amfetamin i femtiogramsférpackningar for transport till mellanlagret.
Resorna till huvudlagret gjordes en eller tva gdnger i manaden och varje gang hamta-
des upp till ett kilo amfetamin.

Som framgdar i detta exempel var en person rekryterad for forvaring
vilket var ett mycket vanligt tillvigagangssatt i datamaterialet. Foljande
intervjuperson utvecklade hur det kan ga till.

Ett vanligt forfarande dr att man betalar en person for att lagra narkotikapartiet.
Det brukar fungera som sd att man har eit huvudlager och ndgra smdlager. Me-
ningen dr att ingen annan person dn lagerkillen ska ha tillging till huvudlagret.
Hur mycket lagerkillen far betalt varierar. Framst dr det tvd faktorer som avgor
priset, typ av lagerplats och typ av person. Ndr det galler lagerplats handlar det
om att vissa mer sofistikerade platser ger bdttre betalt. Det forekommer att lager-
killen kan ljuga om vilken typ av plats som anvinds for att fa béttre betalt. Nar
det gdller typ av person dr det billigast att anlita en opalitlig missbrukare medan
det blir dyrare att anlita en icke-kriminell student.

(Hognivadistributor)

P4 samma sitt som intervjupersonen beskriver fanns det ocksd i vart
datamaterial en stor variation pa vilken typ av personer som rekryteras
som forvarare. Skalan striackte sig fran en barnfamilj och en dldre dam
ner till opdlitliga missbrukare.

Hur forvaringen ombesorjdes berodde pa vilken riskreduceringsstra-
tegi som anlagts. Det fanns dven exempel i materialet pa distributorer
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som hade forvarat narkotikan sjilv. En intervjuperson uttryckte detta
pa foljande satt.

Jag vill inte ldgga ut ndgot som dr vdrt sd mycket pengar och sd mdnga dr i
fangelse pd ndgon annan.
(Hognivadistributor)

Ett annat modus operandi som forekom relativt vanligt i datamaterialet
ar 7just in time”-uppldgg. Detta innebar att distributoren redan hade
ordnat kopare till partiet innan distributoren sjilv kopte det. Konse-
kvensen blev att partiet endast behovde forvaras en mycket kort tid eller
inte alls.

Forutom narkotika kan dven pengar behova lagras. I de fa forunder-
sOkningar dir man hade antriffat ndgra storre summor pengar hade de
forvarats i bostaden eller hos en flickvan eller slikting, men det forekom
ocksd att personer hade rekryterats till denna uppgift. Det krivdes emel-
lertid ett sarskilt stort fortroende for en person som fick detta ansvar.

En mellannivadistributér rekryterade en bekant till att férvara pengar i dennes bostad.
Det rum som pengarna férvarades i kallades fér "valvet”. Mellannivadistributéren kom dit
en gang i veckan eller var fjortonde dag och lamnade eller hdmtade pengar. Vid en
husrannsakan hos personen som férvarade pengar hittades knappt 900 000 kronor i
kontanter.

Sakerhetsarrangemang

Tidigare forskning: Sdkerhetsarrangemang

Som ndmnts har tidigare forskning hdvdat att hog- och mellannivadis-
tributorerna ofta har ett mer utvecklat rationellt tinkande an ldgniva-
distributorerna. En aspekt som aterspeglar detta dr hur mycket tid och
ambition en distributor lagger ner pa att ldra sig de brottsbekdmpande
myndigheternas teknik och strategi for att kunna gora motdrag och
undvika dem (Brd 2005:11; Desroches, 2005; Eck & Gersh, 2000; Ves-
terhav, 2005; Zaitch, 2002). Distributorerna strivar dven efter att
skydda sig mot andra kriminella (Brd, 2005:11; Eck & Gersh, 2000;
Vesterhav, 2005).

Baserat pa genomgdngen av forskningslitteraturen kan de olika sa-
kerhetsarrangemangen delas upp i metoder mot ran, stold eller polistill-
slag, metoder for att minska risken for ekonomisk forlust och kommu-
nikationsmetoder.

Metoder mot ran, stéld eller polistillslag

Det ar vanligt att flera olika forvaringsplatser av narkotika anvinds for
att minska forluster vid eventuella tillslag (Vesterhav, 2005). Distributo-
rerna forsoker dven att vara forberedda infor eventuella polistillslag
genom att kontinuerligt utbyta information med varandra om pagaende
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polisutredningar, nyligen gjorda polistillslag och liknande uppgifter.
(Desroches, 2005; Lalander, 2001; Langer, 1977).

Metoder f6r att minska risken for ekonomisk forlust

For att minska risken for ekonomisk forlust vid kreditgivning handlar
det om att ha fortroende for de personer som far kopa ett narkotikapar-
ti pa kredit. Aven kundens rykte kan kontrolleras genom det informella
informationsnitverket mellan distributorerna som fungerar som en kre-
ditupplysning (Desroches, 2005). En regel som anvinds av vissa distri-
butorer dr att aldrig limna en storre kredit 4n de faktiskt har rad att
forlora vid oforutsedda handelser (Reuter & Haaga, 1989).

Kommunikation

Kommunikation dr av central betydelse for distributorerna, men samti-
digt ett av de omraden dar det ar viktigt att uppratthalla en sikerhetsni-
va sa att bara de personer som ar dmnade att ta del av informationen
far den. Den vanligaste typen av sikerhetsarrangemang vid kommunika-
tion dr mobiltelefoner (Bra, 2005; Desroches, 2005; Vesterhav, 2005;
Zaitch, 2002). Ett vanligt forfarande dr att anvinda sig av flera olika
mobiltelefoner, ofta med kontantkort, och att byta mobiltelefon regel-
bundet. Vissa distributorer talar dven i kodord och pa utlindska sprak
for att ytterligare forsvara for polisen (Bra, 2005; Desroches, 2005; Ves-
terhav, 2005; Zaitch, 2002). Det finns emellertid en tendens till att ko-
derna ofta ar relativt primitiva och baseras pa gatuslang vilket gor det
enkelt for polisen att forstd dem (Desroches, 2005). Aven Internet an-
viands for kommunikation vid narkotikaaffirer, och ibland brukas dven
krypteringsprogram (Desroches, 2005).

For att undvika overvakning eller avlyssning vid fysiska moten an-
vander distributorerna sig av olika motesplatser (Desroches, 2005).
Minga distributorer ar emellertid relativt rutinbundna, vilket leder till
att de varierar mellan samma platser. Samma rutinmassiga forfarande
kan ses dven vid anvindningen av telefonautomater. D4 dr det vanligt
att distributoren varierar mellan ett visst antal telefonautomater (Desro-
ches, 2005).

Varfor tar manga distributérer stora risker?

Trots att en distributor misstanker eller vet om att de ar 6vervakade av
polisen forekommer det att de fortsdtter med sin kriminella verksamhet.
Desroches (2005) delar upp anledningarna till detta i foljande kategorier:

okunskap om strafflagstiftningen

for stort sjalvfortroende och sjalvsikerhet
underskattning av polisen

osiakerhet

girighet.
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Okunskap om strafflagstiftning och spaningsmetoder

Detta innebir att distributérerna tror att deras tillvigagangssitt och
sakerhetsarrangemang ar tillrackliga for att polisen inte ska kunna sam-
la tillrdckligt med bevis for gripande och atal. Denna uppfattning kan
vara baserad pd felaktiga antaganden om lagstiftningen och pa hur de
brottsbekimpande myndigheterna arbetar (Desroches, 2005).

For stort sjélvfértroende och sjélvsakerhet

For stort sjalvfortroende och sjalvsikerhet kan enligt Desroches (2005)
upptrdda hos distributorer som har varit aktiva pa narkotikamarknaden
under en lingre tid. Eftersom de har klarat sig undan polisen under sa
lang tid borjar de betrakta sig som osarbara och sliapper lite pa siker-
hetstinkandet. Darmed tar de risker som de inte tog i borjan av sin kar-
ridr.

Underskattning av polisen

Detta hinger ihop med okunskapen om lagstiftningen. I Desroches
(2005) studie var manga av de intervjuade démda narkotikadistributo-
rerna forvanade over att polisen hade lagt ner sd mycket resurser pa
forundersokningen som de hade gjort.

Osikerhet

Mainga distributorer ar inte helt sikra pd om polisovervakning pagar
eller ¢j, och darfor fortsitter de med den kriminella verksamheten trots
att distributoren har svaga misstankar om att polisen ar honom eller
henne pd sparen (Desroches, 2005). Som tidigare nimndes dr denna
form av psykisk stress vanlig hos distributorer och leder till en stindig
misstinksamhet mot omgivningen (Akhtar & South, 2000; Desroches,
2005; Dorn, Murji & South, 1992).

Girighet
Girighet kan leda till att distributorer begar mer riskabla handlingar dan
de hade tankt sig fran borjan (Desroches, 2005).

Resultat: Sakerhetsarrangemang

Aven vid resultatredovisningen anvinder vi samma kategorier av olika
sikerhetsarrangemang som anvindes vid genomgingen av tidigare
forskning, det vill siga metoder mot rdn, stold eller polistillslag, meto-
der for att minska risken for ekonomisk forlust och kommunikations-
metoder.

Metoder mot ran, stéld eller polistillslag

De metoder mot ran, stold eller polistillslag som beskrevs i tidigare
forskning finns ocksd exemplifierade i vart undersokningsmaterial. I
frdga om informationsutbyten fanns till exempel telefonavlyssningsma-
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terial dar distributorer utbyter tips och rad relaterat till sikerhet med
varandra. I intervjumaterialet forekommer dven uppgifter om att distri-
butorer har utbytt information med varandra om misstankta civilpoliser
och informatorer. Det fanns ocksd ndgra exempel pé nar en distributor
ringt och varnat en affiarskontakt for att en polisbil hade siktats i narhe-
ten.

En annan metod ar att anvinda sig av flera olika motesplatser och
andra dem med kort varsel om det foreligger en misstanke om att nagot
inte star ratt till. Det fanns dven ett fall med en distributor som undvek
att gora affirer pd gator dir “kianda” kriminella bodde eftersom han
ansdg det troligt att polisen hade span dar.

I fraga om skydd mot ran eller stold fran andra kriminella tillimpas
fraimst samma metoder som anvinds for att undvika de brottsbekam-
pande myndigheterna. Vapen forekom emellertid i datamaterialet, men
var over lag relativt ovanligt, och de som hade haft vapen hade sillan
anvint dem. En mer anviandbar metod for att inte hamna i problem med
andra kriminella var att hélla sig till de informella spelregler som rader
pa narkotikamarknaden.

I de fall dir en person rekryteras for att transportera eller forvara
pengar foreligger en uppenbar risk for stold. Det sikraste skyddet mot
detta dr naturligtvis att endast ge uppdraget till ndgon man har ett stort
fortroende for, men det finns dven exempel i materialet pa olika siker-
hetsarrangemang for att forebygga stold. Dessa arrangemang var manga
ganger relativt primitiva. Ett exempel ar en person som skulle transpor-
tera pengar. Pengarna var placerade i ett vitt igenklistrat kuvert. Forseg-
lingen utgjordes ocksa av ett streck med en penna, for att avsléja om
kuvertet hade 6ppnats. Ett annat exempel dr en person som var rekryte-
rad for att forvara pengar dt en mellannivadistributor. Pengarna forva-
rades i plastpdsar och var knutna med en speciell konstig knut for att
distributoren skulle miarka om de hade 6ppnats.

I materialet fanns det dven en handfull fall dar falska id-handlingar
forekommit. I ett fall hade en distributor minst sju olika falska identite-
ter.

Metoder for att minska risken f6r ekonomisk forlust

Den tidigare forskningens beskrivningar av att krediter som regel endast
ges till personer som det finns ett fortroende for, stimmer val Gverens
med vdra resultat. Det finns emellertid ytterligare en risk med krediter
utover de rent ekonomiska aspekterna, som foljande intervjuperson
berattar om.

Det dr lika farligt att ge hoga krediter. Om en person har 50 000-60 000 kronor
i skuld till dig och inte kan betala dr det sd enkelt for den personen att tipsa poli-
sen. Hittar polisen dig med ett stort parti dr du borta i mdnga dr, sd personen
kan rikna med att slippa undan sin skuld. Ddrfor ska man vara vildigt forsiktig
med krediternas storlek.

(Lagnivadistributor)
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Narkotikamarknadens illegala karaktar leder till att det inte ar mojligt
att anvanda sig av det legala samhaillets infrastruktur i form av indriv-
ning, kreditupplysning, forsiakringar och rittsvasende. Konsekvensen ar
att fortroende blir den grundpelare som marknaden vilar pad. En del
distributorer i datamaterialet kalkylerade dessutom med vissa forluster
redan fran borjan.

Man riknar med att ha rad med en forlust pd 10-20 procent, dir gdr smdrigrin-
sen. 50 kg av ett ton (rdn eller polis) finns i kalkylen. Man kan se det som ett
omuvdnt forsikringssystem. Istillet for att betala en forsikring kalkylerar man
med en viss risk.

(Hognivadistributor)

Kommunikationsmetoder

En del distributorer ringer kansliga samtal fran telefonautomater men
den vanligaste kommunikationsmetoden for distributorerna i materialet
var mobiltelefoner, genom antingen SMS eller telefonsamtal. Ofta for-
fogade distributoren over flera olika mobiltelefoner med anonyma kon-
tantkort. Det finns flera fall dar distributorer hade haft omkring tio
olika mobiltelefoner men dven enstaka fall dar upp emot trettio mobilte-
lefoner hade innehafts samtidigt. Ett vanligt tillvigagangssitt ar att oli-
ka mobiltelefoner anviands for att ringa olika personer. Kontantkorten
byts sedan ut med jamna mellanrum. En distributionsgruppering i mate-
rialet bytte kontantkort ungefir en gang i manaden och en intervjuad
hognivadistributor berdttade att han bytte mobiltelefon efter varje kopt
narkotikaparti. Trots det stora antalet mobiltelefoner stravar de flesta
distributorer efter att undvika att tala om kansliga detaljer 6ver telefon.
Detta kan losas pa olika sitt, vissa distributorer anviander mobiltelefo-
nen endast till att avtala om fysiska moten dar detaljer diskuteras 6ga
mot Oga, medan andra pratar utlindska sprak eller forsoker maskera
detaljerna genom att anvinda sig av kodord. Det fanns ett fital fall i
forundersokningarna dir man anviande ett mer avancerat kodsprak, till
exempel att man bestimde moten for Gverlatelser genom att diskutera
vardagsting. Ndgot som dock ar sldende i materialet ar att kodorden
oftast dr vildigt ogenomtiankta och amatormassiga. Instdllningen verkar
vara att det primdra r att byta ut preparatets namn mot ndgot annat
ord, inte att det ska lita som om ndgot annat diskuteras. Detta gjorde
att konversationerna i telefonavlyssningsmaterialet ofta lat valdigt
markliga, och det rddde sillan ndgon tvekan om att de som talade for-
sokte dolja vad de pratade om. I vissa extremfall hade preparatnamnet
bytts ut mot nagot ord som knappast gjorde en avlyssnande polis mind-
re intresserad. I en telefonavlyssning fragade till exempel en distributor
om det fanns en marknad for att ”silja barn”, dar barn syftade pa ko-
kain.

Det ar emellertid inte enbart for polisen som anviandningen av kod-
ord kan vara forvirrande, det finns flera situationer i de undersokta
fallen dar kodorden, eller det begransade anvindandet av detaljer, ledde
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till missforstdnd. Ett exempel dr tvd distributorer som hade kommit
overens om en affirstransaktion, och det enda som aterstod var sjilva
betalningen. Nar betalningen vil skulle dga rum visade det sig emellertid
att koparen hela tiden hade syftat pa dollar medan siljaren hade menat
euro. Resultatet blev att affiren fick avbrytas. Till foljd av dessa miss-
forstdnd ar det en del distributorer som har givit upp anviandandet av

kodord.

Till en borjan anvinde vi kodord nér vi pratade i telefon men efter ett tag sd var
det raka puckar. Lyssnar dom, sd lyssnar dom. Kodord leder bara till forvirring.
Jag var inte sd stor sd jag var nog inte intressant.

(Lagnivadistributor)

En annan kommunikationsmetod for distributorer dr Internet. Det till-
vagagangssattet anvands emellertid oftast ndr dven sjalva narkotikahan-
deln dr kopplad till Internet, det vill sdga, narkotikan bestills genom en
hemsida, e-postadress eller ”siker” chatkanal och skickas med post till
bestallaren.

Varfor tar manga distributérer stora risker?

Resultaten frin vir studie stimmer vil overens med Desroches (2005)
resultat, det vill sdga att det forekommer att distributorer fortsatter med
sin kriminella verksamhet trots att de anar att de dr 6vervakade av poli-
sen. Till exempel hade merparten av intervjupersonerna i var studie haft
misstankar eller varit 6vertygade om att polisen var dem pa spéren in-
nan de greps. Trots detta fortsatte de med narkotikahandeln.

Vira resultat kommer att redovisas med hjilp av Desroches (2005)
kategorier.

Okunskap bade om lagstiftning samt spaningsmetoder

Intervjumaterialet visar tecken pa att det rader en allmdn okunskap hos
distributorerna om hur den straffprocessuella lagstiftningen fungerar
och vad de brottsbekimpande myndigheterna egentligen har befogenhet
till. T flera av intervjuerna forekommer utliggningar och spekulationer
om olika tillitna och otilldtna spaningsmetoder som intervjupersonerna
misstanker att polisen anviander sig av. Ofta begriansades inte misstan-
karna till vad polisen har befogenhet att gora utan till vad som ar tek-
niskt mojligt. Denna osdkerhet och forvirring bidrar sannolikt till den
psykiska stress som beskrevs tidigare.

Ett problem dr att det rdder en stor osikerhet om vad polisen faktiskt kan och
inte kan gora. Till exempel rdder det en misstanke om att de kan avlyssna
mobiltelefoner fast man inte ringer i dom. Att det ricker med att ha dom
pdslagna. Det rader dven en osdkerbet om vad de kan gora med bilar. Jag vet
minst tvd tillfallen nir jag mdarkte att ndgon hade varit inne i min bil. Ingenting
var borta och jag lyckades aldrig komma underfund med vad de hade gjort i
bilen. Jag var dock siker pd att polisen hade varit dar. Till foljd av denna

97



osdkerbet dr en tumregel att anvinda sig av sd lite teknisk utrustning som
moyjligt.
(Hognivadistributor)

I intervjumaterialet finns dven en tydlig okunskap om den straffrattsliga
lagstiftningen vilket foljande intervjuperson gav uttryck for.

Jag visste att polisen var efter mig men man skiter i det. Jag ansdg att det inte var
ndgon fara sd linge jag inte hade narkotika pa mig. Jag trodde att man inte kun-
de bli domd om de inte tog mig med narkotika men jag blev domd dnda. Nir
man gdr till domstol dr det bingo.

(Hognivadistributor)

Flera av intervjupersonerna hade levt i forestillningen om att deras sa-
kerhetstankande var tillrickligt for att ge dem en friande dom om de
skulle bli gripna. De hade inte riktigt klart for sig att for att man ska bli
domd kan det ricka med flera olika pusselbitar som ger en samlad be-
visbild, utan de trodde att det i princip krdvdes att de blev tagna med
narkotikan i handen samtidigt som det fanns telefonavlyssningar dar de
pratade om affirstransaktionerna i klartext. Denna problematik kom-
mer att redovisas ytterligare i avsnittet nedan.

For stort sjalvfértroende och sjélvsakerhet samt underskattning av polisen

En av de framsta anledningarna till att distributorerna trots polisover-
vakning fortsatte med sin kriminella verksamhet var, av intervjumateria-
let att doma, den falska trygghet som de invaggades i till foljd av att det
drojde sd linge innan polisen till slut slog till. Att tillslaget drojde trots
uppenbar polisaktivitet tolkades av distributorerna som att tillrackliga
bevis saknades, vilket gav dem en 6vertro pa sin formaga att halla sig
undan. En hognivadistributor som varit aktiv pa narkotikamarknaden i
tio r innan han greps uttalade sig sa hiar om sidkerhet.

Bara de i gruppen, till exempel tvd personer, vet var grejorna dr. Dessutom dr
man forsiktig med vad man sdjer i telefon och forséker ocksd att se fin ut utdt.
Sanningen dr dock att i borjan forsoker man vara forsiktig men efter ait man
hallit pd i 3—4 dr och inget hint sd blir man modigare och modigare och tar
storre risker.

I intervjumaterialet finns en mangd uppgifter om liknande forhéllnings-
satt till sakerhetsaspekten. En intervjuad hognivadistributor forklarade
att hans utgangspunkt var att polisen inte slar till forrdn de dr sikra pa
att fa hundra procents utdelning och att han var 6vertygad om att hans
agerande inte gav dem denna utdelning. En annan intervjuad hogniva-
distributor gav en snarlik forklaring och beridttade att han hela tiden sag
till att agera pa ett sddant sdtt att det inte skulle finnas tillrackligt med
bevis for att sitta dit honom. Trots detta dkte bada dessa distributorer
fast s4 smaningom. Nagra av intervjupersonerna medgav att de nog

98



hade, nir de nu blickade tillbaka, varit lite for arroganta i sitt sikerhets-
tankande.

Idag vet jag att polisen har en fordel. De har all tid i virlden. De behéver inte ta
mig idag utan kan vanta tills de har tillrdckligt pd fotterna och kan sdtta dit mig
ordentligt.

(Hognivadistributor)

Osékerhet

Som namndes i avsnittet om psykisk stress dr distributorerna ofta osik-
ra pad om polisen verkligen dr dem pad spdren eller inte. I forundersok-
ningsmaterialet finns flera exempel pd denna osikerhet, till exempel
radde det manga diskussioner (via telefon!) om att telefonavlyssning nog
pagick. En distributor i materialet var 6vertygad om att ekon vid tele-
fonsamtal var en indikator pa att linjen var avlyssnad.

Denna osiakerhet ar rimligtvis en av anledningarna till att distributo-
rerna fortsatte med sin kriminella verksamhet trots tecken pa att de
befann sig under polisens lupp. Distributorerna lade inte ner verksamhe-
ten forran de hade fullstindiga bevis for att de brottsbekimpande myn-
digheterna verkligen var dem pd sparen, och da var det oftast for sent.
En reservation bor emellertid goras for denna tolkning dd resultatet
sannolikt har paverkats av olika selektionsprocesser. Det har att gora
med att vart undersokningsmaterial till stor del har bestitt av forunder-
sokningsmaterial och domar samt intervjuer med domda personer. De
distributorer som faktiskt har lagt ner sin verksamhet i tid har troligtvis
inte fingats upp i undersokningsmaterialet.

Girighet

Som namnts i avsnittena Drivkrafter och Uttrdde ar pengar den frimsta
drivkraften for narkotikadistributorer. Till f6ljd av detta ar dven girig-
het av central betydelse nar det géller anledningen till att distributérerna
fortsatter med sin kriminella verksamhet trots en hog risk for polisingri-
pande. Pengarna lockar och tillsammans med de andra redovisade ska-
len leder det latt till att risken for att aka fast underskattas.

Naturligtvis vet man om att det finns en risk att dka dit men man ligger ihop att
inget har hint hittills och hur mycket pengar man tjanat. Driften och girigheten
dr mycket stark. Mdnga personer dker dit, sitter 6-7 dr och kommer sedan ut och
kor igang igen. Pengarna i kombination med det fria livet dr en stark drift.
(Hognivadistributor)

Hot mot sdkerhetsarrangemangen

I datamaterialet finns tecken pa vissa situationer som kan uppstd och
utgora ett hot mot sdkerhetsarrangemangen. Ett av de storsta hoten mot
sikerheten dr vad en del intervjupersoner benimner ”knas i ndtverken”.
Med detta menas att nir hiandelser som stéller till problem intraffar blir
det ldtt kaos i natverken. Nar personer pa narkotikamarknaden kanner
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sig lurade eller stressade kan det hianda att de slipper pa sikerhetstin-
kandet och bryter mot de informella regler som annars rader. Foljande
fallbeskrivning fran en forundersokning dr ett typiskt exempel pa en
sddan situation.

Nagra lagnivadistributorer bestéllde 1 000 ecstasytabletter tillsammans fran en distribu-
tor pé Internet. Polisen och tullen hade emellertid 6gonen p& dem och bytte tabletterna

mot godis innan de levererades till lagnivadistributérerna. Dessa blev naturligtvis uppror-
da och tog kontakt med distributéren. En intensiv chatkonversation férdes mellan de in-

blandade. Internetdistributéren bedyrade sin oskuld och kunde inte férsta vad som hade
intréffat. Konsekvensen blev att lagnivadistributérerna fotograferade godiset och skicka-
de bilden till Internetdistributoren. Kort tid dérefter slog polisen till mot distributérerna.

Andra exempel pa “knas i ndtverket” ar ndr personer i natverken for-
svinner eller blir gripna. Sddana situationer brukar utlésa en smarre
panik bland de inblandade och paradoxalt nog leda till oforsiktighet, till
exempel att konversationer borjar foras utan kodord.

Teknik

Tidigare forskning: Teknik

De tekniska hjalpmedel som anvinds av distributorer ar i princip sam-
ma standardteknologi som anvinds av alla midnniskor. Undantaget ar
klonade mobiltelefoner som anviands av en del distributorer (Eck &
Gersh, 2000).

Resultat: Teknik

I var studie finns det inga tecken pa att klonade mobiltelefoner anvints.
Diaremot anvinds vanliga mobiltelefoner, ofta med kontantkort, i en
mycket omfattande utstrackning. Datorer hade anvints i ett fatal fall,
oftast i samband med Internetbaserad narkotikaforsiljning. Ett annat
mycket vanligt tekniskt hjalpmedel ar digitalvigar.
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Logistik: resultat i fokus

Transporter av narkotikapartier inom Sverige omfattar vanligtvis transporter fran
huvudlagret till mellanlagret och fran mellanlagret till kunden. De transporterna ar
ofta inte lika hogt sékerhetsmassigt prioriterade som vid smugglingar 6ver
nationsgrénser. Till skillnad fran narkotikasmugglingar kan narkotikan vid en
inrikes transport férvaras relativt Sppet.

Pa samtliga nivaer i distributionskedjan &r det vanligt att narkotikan férvaras pa
flera olika platser. Det férekommer att h6g- och mellannivadistributérer anvénder
sig av ett huvudlager samt ett mellanlager eller flera olika smélager. Det &r ocksa
mycket vanligt att en person &r rekryterad for att ansvara for forvaringen. Efter-
stravansvart &r att denna person ar ostraffad och stér utanfér de kriminella nét-
verken. Pélitliga personer kan &ven fa i uppdrag att férvara pengar.

En annan vanligt férekommande strategi ar "just in time"-uppléagg, dér distributor-
en redan har ordnat képare innan denne sjalv kdper ett narkotikaparti. Pa sa sétt
minimeras forvaringstiden.

Vanliga sékerhetsarrangemang &r:
= Utbyte av information i natverken om pagaende polisutredningar och
missténkta polisinformatérer.
= Kommunikation genom ett stort antal mobiltelefoner med kontantkort.
= Kommunikation med kodord. Kodorden &r ofta relativt simpla.
= Kénsliga detaljer diskuteras vid fysiska méten och inte péa telefon.

Manga distributérer baserar sina sakerhetsarrangemang pa sin kunskap om hur
polis och tull arbetar. | datamaterialet fanns det emellertid tecken pa att det rader
en allman okunskap hos distributérerna om hur strafflagstiftningen fungerar och
om vad de brottsbekdmpande myndigheterna egentligen har befogenhet till.

Distributérer som &ar aktiva under en l&ng tid utan att bli gripna invaggas latt i en
falsk trygghet och far en 6vertro péa sin férmaga att halla sig undan de brottsbe-
kédmpande myndigheterna.
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Forsélining
Olika aspekter kring sjdlva narkotikaforsiljningen kan vara forpack-

ning, utblandning och forsiljningsplatser. Dessa tre omraden kommer
nu att redovisas.

Forpackning och utblandning

Tidigare forskning: Forpackning och utblandning

Hur forpackningsarbetet av narkotikan gér till varierar. Nagra distribu-
torer tar sjdlva hand om att dela upp och férpacka produkten, medan
andra tar in anstillda for att skota dessa uppgifter (Redlinger, 1975).
Vid ompackning av narkotikan forekommer det att narkotikan spads
ut. Om en distributor blandar ut sina narkotikapartier eller inte har att
gora med om distributoren har ett kort- eller langsiktigt marknadsper-
spektiv (Desroches, 2005; Redlinger, 1975).

Resultat: Férpackning och utblandning

I datamaterialet var det vanligare att de ldgre leden av distributionsked-
jan hade ompaketerat narkotikapartierna an att de hogre leden gjorde
det. Det finns dock fall d& hognivadistributorer har paketerat om narko-
tika. Ofta har man d4 rekryterat en person till detta, men mycket tyder
pa att hognivadistributorerna stravar efter att silja narkotikan vidare
som den dr packad for att slippa befatta sig med denna hantering. Om
ett narkotikaparti pa flera kilo kopts av en hognivadistributor dr det
dessutom inte ovanligt att partiet redan ar forpackat i kiloposter av den
utlindska leverantoren. P4 mellan- och lagniva av distributionskedjan
fanns emellertid i materialet en mangd tecken pa att ompaketering hade
skett, ofta i form av beslagtaget forpackningsmaterial samt olika hjilp-
medel. I nagra fall som rorde mellannivadistributorer hade det dven
funnits sarskilda lokaler, till exempel verkstider eller garage, som an-
vants for ompaketering. Vid ompaketeringen kan dven utblandning
forekomma, men som nimndes i avsnittet Produktkvalitet undviks detta
av de hog- och mellannivadistributorer som har en langsiktig affarsstra-
tegi.

Den paketering som finns exemplifierad i datamaterialet ar vanligtvis
relativt okomplicerad, som den hir lagnivadistributorens beskrivning
visar.

Jag kopte ett hekto amfetamin dt gangen och sen packade jag om det till engram-
mare i redlinepdsar. Pdsarna kopte jag pd bokhandeln vid hyllan for kontors-
material. Forpackningen gick till som sd att forst plockade man bort det man
skulle ha for eget bruk, sen portionerade man upp lite i taget. Det vanligaste var
att man forpackade tio pdsar med ett gram och resten av amfetaminet i tjugo-
gramspdsar. Nir jag vdgde upp amfetaminet anvinde jag en brevvdg eller pesola-
vdg. (...) Om amfetaminet var rent sd blandade jag ut det 30 procent. 30 procent
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dr ok for dd mdrks det inte. Amfetaminet blandades ut med Dextrosol eller
myjolksocker. Mjolksocker dr dock inte sd bra.

Det finns emellertid dven ett fatal fall med en mer omfattande ompake-
tering som foljande fallbeskrivning dr ett exempel pa.

En distributionsgruppering bestéllde via Internet ett kilo av ett narkotikaklassat lake-
medel i pulverform. En person rekryterades for att vara "malvakt” och ta emot férsan-
delsen. Ytterligare en person hade till uppgift att férpacka detta kilo narkotika i kaps-
lar. I varje kapsel skulle 25 mg pulver stoppas in vilket genererade ett stort antal
kapslar.

Forséaljningsplatser

Tidigare forskning: Forséljningsplatser

Vilka platser som distributorer anviander sig av for att gora upp sina
affarer pa varierar. Det kan vara pubar, restauranger eller nattklubbar,
ibland speciella stamstillen (Eck & Gersh, 2000; Dorn, Murji & South,
1992). Andra platser ar ligenheter eller offentliga platser (Dorn, Murji
& South, 1992). I Zaitchs (2002) studie av kokaindistributorer var det
vanligt att hog- och mellannivadistributorer anvinde sina egna legala
verksamheter som en legal front for att dolja sina illegala affirer. Den
vanligaste typen av verksamheter som anvandes var restauranger, barer,
souvenirbutiker och telefoncentra. Dessa legala verksamheter skottes
ofta vildigt daligt och praglades av interna brdk mellan dgare, obetalda
skulder och problem med skattemyndigheten. Dorn, Murji och South
(1992) menar att de distributérer som anviander sig av en legal front tar
en sarskilt stor risk eftersom de ocksa dventyrar sin legala verksamhet
vid ett eventuellt tillslag. P4 grund av risken ar tanken att de bara ska
syssla med narkotikaaffirer under en kort period, men som tidigare
konstaterats blir det ofta inte sa (Ahktar och South, 2000; Desroches,
2005; Dorn, Murji & South, 1992). Zaitch (2002) menar att det finns
en skillnad mellan de legala fronter som anvinds av importorer och dem
som anvinds av distributorer. Importorerna driver ofta legala import-
verksamheter som 4r placerade i industriomrdden. Distributorernas
legala verksamheter ligger mer centralt och ar darfor lattare for polisen
att upptacka.

Resultat: Forsaljningsplatser

Det var mojligt att se en skillnad i datamaterialet nar det galler forsalj-
ningsplatser och forsiljningsforfarande beroende pa vilken niva i distri-
butionskedjan affiren utfordes pa. P4 den hogsta nivan, och i viss man
pa mellannivan, var det vanligt att narkotikan och pengarna inte 6ver-
limnades vid samma tillfdlle och inte heller pd samma plats. Exakt hur
affirerna gick till varierade, ibland anvindes en rekryterad transportor
for att overlamna narkotikan och ibland grivdes narkotikan ner eller
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gomdes, och koparen fick veta var den lag efter att betalning hade skett.
En intervjuperson beskrev sitt uppliagg pa foljande satt.

Jag skoite inte leveranserna personligen. Det var mina initierade personer som
utforde detta. Ofta var det den person som hade tillgang till den plats dar narko-
tikan forvarades som skotte leveransen. Sjilva affdren gjordes upp genom ett
fysiskt mote. Eit vanligt forfarande var att man trdffades pd ndgot stille och dt
“dagens ritt”.

(Hognivadistributor)

Aven om det finns exempel pa lagnivadistributérer som vidtog liknande
forsiktighetsatgarder vid sina affirer var det vanligast att narkotikan
och pengarna o6verlimnades vid samma tillfille pd denna laga niva i
distributionskedjan.

Ytterligare en skillnad mellan de olika distributionsnivderna som
kunde noteras i datamaterialet var den geografiska spridningen av leve-
ranserna. Hognivadistributorernas fa kunder kunde vara utspridda geo-
grafiskt over hela Sverige medan mellan- och lagnivadistributorerna ofta
salde till kunder pa en lokal niv4, till exempel i samma stad som de sjal-
va bodde i. Som en konsekvens av detta kan det bli manga affarsresor
for hognivadistributorerna inom Sverige och dven till utlandet om de
har en utrikes leverantor.

Forsaljning: Resultat i fokus

e Det &r vanligare att ompaketering av narkotikapartier gors i de lagre leden av
distributionskedjan &n i de hégre. Distributérerna vill undvika att befatta sig med
denna hantering i den man det &r mgjligt.

e Sarskilda lokaler, som verkstéder eller garage, kan anvandas vid ompaketeringen.

e Forsaljningsplatser och férsaljningsférfarande kan variera beroende pa vilken niva i
distributionskedjan affaren utfors pa. Pa den hdgsta nivan, och i viss man pa
mellannivan, &r det vanligt att narkotikan och pengarna inte 6verlamnas vid samma
tillfalle och inte heller p4 samma plats.

e Den geografiska spridningen av leveranserna skiljer sig at mellan de olika
distributionsnivderna. Hégnivadistributérernas fa kunder kan vara utspridda
geografiskt 6ver hela Sverige, medan mellan- och lagnivadistributérerna ofta har
sina kunder pa en lokal niva, till exempel i samma stad som de sjélva bor i.
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Ekonomi och resurser

I detta avsnitt kommer olika omraden relaterade till distributérernas
ekonomihantering och resurser att redovisas. De omraden som tas upp
ar register, krediter, investeringar, profit, penningtvitt samt makt och
vald.

Register

Tidigare forskning: Register

Register over transaktioner och skulder dr vanligare bland ldg- och mel-
lannivadistributérer dn bland hognivadistributorer (Desroches, 2005).

Orsaken idr att 1dg- och mellannivadistributorer ofta har en storre kund-
krets och foljaktligen ett storre behov av att fora register.

Resultat: Register

Vira resultat stimmer vil 6verens med den beskrivning av register som
ges av Desroches (2005). Register over kunder och skulder anses riska-
belt och undviks darfér i den man det dar mojligt. P4 de liagre nivaerna
kan emellertid register vara ofrankomligt pa grund av det hoga antalet
kunder, transaktioner och krediter. I manga fall hade mellan- och lagni-
vadistributorerna forsokt minska risken genom att anteckningarna for-

des i kodad form.

Det kunde emellertid forekomma forsiljningsanteckningar dven pa de
hogre nivdaerna och i enstaka fall till och med vissa former av bokforing,
men det vanligaste var att det inte gjorde det.

Jag undvek att fora register och forsékte att halla mig till jamna belopp och fasta
avbetalningstider istillet.
(Hognivadistributor)

Krediter

Tidigare forskning: Krediter

Som tidigare namnts anses forvaring av narkotika vara ett av de mest
riskfyllda momenten i distributionsverksamheten (Korf and Verbraeck,
1993 refererad i Zaitch, 2002). Darfor stravar distributorerna att fa
avsattning for sina narkotikapartier sa fort som mojligt. Ett sadtt att
skynda pa denna process dr att lata koparen fa narkotikapartiet pa kre-
dit. P4 det sittet behover inte siljaren vinta pa att koparen far ihop
tillrackligt med kapital for att ha rdd med narkotikapartiet (Desroches,
20035). Narkotikaaffarer pa kredit innebar att koparen inte betalar par-
tiet forran det har sdlts vidare. Det ar vanligt att en tidsgrans bestims
for nar skulden senast ska vara betald (Bra, 2005:11; Reuter & Haaga,
1989; Vesterhav, 2005).
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Anvindningen av krediter dr vanligast vid ldgre nivéder i distribu-
tionskedjan eller om en distributor forsoker expandera sin verksamhet
(Desroches, 2005). Mojligheten for en distributor att fa kopa narkoti-
kapartier pd kredit paverkas av koparens rykte inom distributionsnat-
verket och tillgangen pad narkotika (Desroches, 2005). Nackdelarna for
koparna med att handla pa kredit dr att det ofta dr dyrare 4n om narko-
tikan kops kontant. Krediten leder dven till att distributoren forlorar en
del av sin sjalvstandighet och riskerar att hamna i problem om inte
skulden kan betalas tillbaka i tid (Desroches, 2005). Att vara skuldsatt
kan vara psykiskt pafrestande, och det finns en risk for att distributorer
kan tvingas till att ta storre risker an de normalt skulle gora for att kun-
na betala tillbaka skulden i tid (Desroches, 2005). En del distributorer
tar extra stora risker genom att kopa ett narkotikaparti pa kredit och
sedan sdlja det vidare pa kredit till ligre distributorer (Desroches,
2005).

De distributorer som siljer narkotikapartier pa kredit anviander sig
av olika metoder for att minska risken for stora ekonomiska forluster.
En metod dr att lata koparen fa endast en viss del av narkotikapartiet pa
kredit (Desroches, 2005). En regel som en del siljande distributorer
tillimpar ar att aldrig tillita storre krediter dn de har rad att forlora
(Desroches, 2005).

Hur en distributor agerar nir en kopare inte lyckas betala tillbaka
sin skuld varierar. Som vi konstaterat héller de distributérer som inte
har en lang kriminell karridr bakom sig en relativt lag profil, och de
stravar darfor efter att sa langt som mojligt undvika 6ppna konflikter
eftersom det kan dra till sig onodig uppmarksamhet (Desroches, 2005).
De betraktar sig mer som affirsmin dn statuskriminella, och nir skul-
den omfattar en mindre summa pengar viljer de darfor att skriva av den
och inte mera befatta sig med koparen (Desroches, 2005; Reuter &
Haaga, 1989). Koparen bestraffas istillet genom att sdljaren sprider ut
information om den personen i distributionsnatverket, vilket leder till
svartlistning och problem att gora affarer i framtiden (Desroches, 2005).
Dessa distributorer betraktar obetalda skulder som en affirskostnad och
en konsekvens av att de sjilva hade daligt omdome nér de gjorde affirer
med personen i fraga (Desroches, 2005).

Distributorer med lang kriminell bakgrund har emellertid storre be-
hov av att ha en social status och respekt gentemot andra kriminella. De
kan darfor anvinda sig av hot och véld for att driva in skulder (Bra,
2005:11; Vesterhav; 2005). Det forekommer dven, som tidigare namnts,
att kopare som inte lyckas betala tillbaka sin skuld kan tvingas att utfo-
ra uppgifter och arbeten 4t sin lingivare. Det dr da ofta de mest riskabla
uppgifterna som smuggling eller forvaring av stora partier narkotika
(Bra, 2005; Vesterhav; 2005).
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Resultat: Krediter

Den samlade bild som datamaterialet ger ar att kreditsystemet ar en
nodvandighet for att narkotikamarknaden ska fungera samtidigt som
det kan stilla till med mycket bekymmer for distributorerna. For att
askadliggora hur en kreditaffar kan se ut finns nedan en beskrivning av
ett fall som baseras pé en intervjupersons berittelse om hur han bruka-
de ga tillvaga.

En hognivadistributdr sélde cannabis i kiloposter. Ett kilo kostade mellan 22 000 och
25 000 kronor. Om partiet skulle képas pa kredit 6kade priset med 5 000 kronor. Nar
tidsgréansen for krediten bestdmdes vagdes hognivadistributérens behov av pengar mot
vilken tidsaspekt som kunde anses vara realistisk for att sélja partiet vidare fér
mellannivadistributéren. En ytterligare aspekt som réknades in var att cannabis ar en
farskvara.

Tidsplaneringen kunde se lite olika ut fran fall till fall eftersom distributéren tillampade
en individuell tidsplanering, men ett vanligt upplégg var att halva summan betalades
efter tva veckor och resten efter ytterligare tva veckor.

Kreditsystemet har emellertid bade for- och nackdelar for distributorerna. I
datamaterialet har foljande for- och nackdelar identifierats.

Férdelar Nackdelar

Snabba affarer Forskingring

Lonsamhet Fordrojda aterbetalningar
Sakerhet Tidsaspekten

Beroendeférhallande

Figur 6. Kreditsystemets for- och nackdelar.
Dessa faktorer kommer nu att beskrivas var for sig.

Fordelar
Snabba afférer

Som tidigare namnts ar forvaring av narkotika ett riskabelt moment och
till foljd av detta ar det viktigt for distributorerna att bli av med narko-
tikapartierna sa fort som mojligt. Om narkotikan ska betalas kontant
kan emellertid forsiljningen bli en tidsodande process eftersom ménga
av distributorerna, sidrskilt pd de ldgre nivderna, oftast inte sitter pa
nagra storre belopp. Kreditsystemet dr en mojlighet att 1osa detta pro-
blem och fa en snabbare omsittning av narkotikapartierna.

Lonsamhet

Kreditsystemet skapar dven en mojlighet att oka l6nsamheten for distri-
butérerna. Data fran intervjuerna indikerar att krediterna gjorde det
mojligt att bade kopa och silja storre volymer narkotika dt gangen dn
vad som dr mojligt vid kontantaffarer. Dessutom hade en del distributo-
rer satt i system att ligga pa en extra kostnad pa narkotikapartiet nir de
gav krediter.
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Sakerhet

De manga leden i distributionskedjan utgor en siakerhet for distributo-
rerna pa de hogre nivderna eftersom de inte behover befatta sig, och
ddarmed exponera sig, med distributorerna pa de lagre nivaerna. Mel-
lannivadistributorerna fungerar av den anledningen som en mycket vik-
tig lank i distributionskedjan for hognivadistributorerna. Som nyss
namnts ar det emellertid inte alla mellannivadistributorer som har till-
rackliga ekonomiska resurser for att betala ett stort narkotikaparti kon-
tant och darfor behovs krediterna. Alternativet for hognivadistributo-
rerna i materialet hade varit att sidlja mindre partier kontant till ett stor-
re antal kopare, och dirmed hade ocksa risken for upptickt okat va-
sentligt.

Beroendeférhallande

Eftersom fortroende ar ett viktigt kitt mellan affirskontakterna stravar
distributorerna efter att halla kvar palitliga kunder. I detta avseende
fungerar kreditsystemet som ett effektivt verktyg for att skapa ett bero-
endeforhdllande mellan siljare och kopare. Genom att partierna kops
pa kredit tvingas koparen att komma tillbaka till siljaren.

Nackdelar

Samtidigt som kreditsystemet dr en mycket viktig funktion for narkoti-
kamarknaden bidrar det till ett instabilt ekonomiskt system. Riskerna
med krediter 4r manga och ndgra av intervjupersonerna pekar ut obe-
talda skulder som den storsta forlustposten.

Det stora tappet var inte tullen utan krediterna. Ett inte belt ovanligt forlust-
scenario dr att personer som har fdtt ett narkotikaparti pd kredit dker in i fing-
else vilket gor att pengarna inte kan betalas tillbaka.

(Hognivadistributor)

Forluster pd grund av kreditsystemet kan uppsta av flera olika orsaker
som kommer att beskrivas nedan.

Forskingring eller fordréjda aterbetalningar

For att forhindra att bli lurade strivar manga distributorer efter att en-
dast ge krediter till personer som de kdnner och litar pa. Ett sitt att ta
reda pd information om en ny kund kan vara att anvidnda sig av sina
kontakter med andra narkotikadistributorer. Foljande fallbeskrivning ar
ett exempel pa det.
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En lagnivadistributor tog kontakt med en mellannivadistributér och ville géra afféarer
med denne. Orsaken som angavs var att lagnivadistribut6ren ville byta leverantor till
foljd av att hans nuvarande leverantdr blandade ut narkotikan s& mycket. Mellanniva-
distributdren fattade emellertid misstankar och kollade upp lagnivadistributéren, och
det visade sig att denne hade rykte om sig att inte betala sina skulder. Konsekvensen
blev att mellannivadistributéren endast accepterade kontant betalning vilket lagniva-
distributéren blev upprord ver.

Trots att manga distributorer ar nogriknade med vilka kunder som far
kopa pa kredit ar det mycket vanligt att det uppstar problem med betal-
ningarna. Det finns en uppsjo av exempel pd sidana situationer i data-
materialet. Vilka strategier som tillimpades for att l6sa dessa problem
varierade. En del distributorer stravade efter att 16sa situationen pa ett
sa diskret siatt som mojligt. En forebyggande metod som finns exempli-
fierad i materialet var att aktivt se till att koparen foljde avbetalnings-
planen s att det inte uppstod problem med aterbetalningen.

Det dr viktigt att hamta pengar en gding i veckan fran sina kunder for annars kan
de ha kopt en bil for pengarna. Mdnga av oss som hdller pd i denna bransch dr
ddliga pd att halla i pengar. Man ser inte sd langt framdt.

(Hognivadistributor)

Véildsamma indrivningar och repressalier drar litt pa sig myndigheter-
nas 6gon och darfor valde de mest diskreta distributorerna att inte folja
upp obetalda skulder. En intervjuad hognivadistributor forklarade att
”om nagon inte betalar en skuld sd avbryter man bara samarbetet”.
Distributoren valde med andra ord att acceptera forlusten for att undvi-
ka de bekymmer som en 6ppen konflikt kunde leda till. I materialet var
det mojligt att se tecken pa att olika strategier aven kunde tillimpas for
att forsdkra sig om att en forlust inte skulle bli storre dn vad distributo-
ren klarade av att forlora. Ett exempel pa en siddan strategi kan vara att
endast ge kredit pa en viss andel av partiet. Det kan vara sarskilt viktigt
om distributoren sjalv har erhdllit partiet pa kredit. Enligt en intervju-
person ar en metod vid sddana situationer att endast ge kredit pa sin
egen fortjanstdel.

Det fanns emellertid dven en stor andel distributorer som inte accep-
terade uteblivna aterbetalningar. Detta behovde dock inte leda till att de
gick till direkta vildshandlingar".

Oftast forsokte man losa problemet pd ett sd diplomatiskt sitt som mojligt. Om
inte detta fungerade sd var en utvig att silja skulden. Det finns tvd sditt som en
skuld kan sdljas pd. Det ena dr att man till exempel sailjer en skuld pa 100 000
kronor for 50 000 kronor. Ett annat sdtt dr ait man sdljer bela skulden och se-
dan ligger indrivaren pd sin ranta vid sjilva indrivningen. De personer som skul-
derna sdljs till dr inte personer pd narkotikamarknaden utan de kommer oftast
fran andra kriminella miljcer.

(Hognivadistributor)

" Detta kommer att diskuteras mer ingédende under avsnittet Vald.
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Ofé6rutsedda héandelser

En utebliven aterbetalning behover emellertid inte bero pa att kunden
inte har for avsikt att betala skulden, utan det kan vara en konsekvens
av oforutsedda hiandelser. Det kan till exempel handla om att kunden
har blivit lurad, utsatt for stold eller blivit gripen. I datamaterialet finns
indikationer pd att distributorer kan resonera lite olika ndr en skuld
blivit obetald som en foljd av oforutsedda handelser. En del distributo-
rer ansdg att skulden kvarstod medan andra menade att vissa forutsatt-
ningar kunde leda till att skulden avskrevs. Foljande intervjuperson gav
en illustrativ beskrivning 6ver hur en sidan bedomning kan ga till nar
en skuldsatt person blivit gripen.

Om man inte talar med polisen, om man tar pd sig allt sjalv, om ingen annan
dker dit pd grund av det man sjilv sagt och gjort, dd kan skulden avskrivas. Dd
far man dven backning pd kdken. Om personen daremot torskade for att han
var riktigt klantig, eller personen dr jitterik, da far man betala allt. Ndr pengar
ska betalas tillbaka sd kommer bdda dverens om en avbetalningsplan, en vecko-
eller manadssumma som ska dterbetalas. Men det dr ju om man dker dit, om
man inte dker dit och inte heller betalar rdader helt andra forutsdtiningar.

Man vill ju inte doda killen, dd far man ju inga pengar alls. Nir ndgon
misskott en kredit har man ett maéte, diar man faststaller bur mycket personen
kan betala. Man kommer Gverens om en rimlig summa. Sen beror det pd hur han
har gjort bort sig, man har lite storre forstielse om han har blivit blist, samtidigt
dr det hans ansvar att inte bli bldst, att klara sina krediter uppat.
(Mellannivadistributor)

Tidsaspekten

Aven om kreditsystemet leder till snabba affirer, i den bemirkelsen att
det gar snabbare att bli av med partierna, leder det, enligt datamateria-
let, paradoxalt nog aven till att affarstransaktionerna blir ldingsammare.
Det har att gora med att det ofta dr6jde innan skulderna var reglerade.
Hognivadistributorerna kunde ofta inte kopa ett nytt narkotikaparti
fran leverantoren forrdn pengarna for forra partiet hade erhallits. T ex-
tremfall, dar partierna sdldes pa kredit pa alla nivder i distributionsked-
jan, blev konsekvensen att narkotikan behovde firdas genom distribu-
tionskedjan dnda ner till slutkonsumenterna innan pengarna kunde far-
das upp genom distributionskedjan till hognivadistributoren. Forst nar
pengarna nddde hognivadistributoren var samtliga skulder reglerade.
Det bor dock betonas att det vanligaste forfarandet, av datamaterialet
att doma, var att krediter endast forekom 1 vissa av leden och ibland
endast pa en viss andel av partiet.

Investeringar

Tidigare forskning: Investeringar

Som tidigare har namnts slutar en del distributérer med narkotikaaffa-
rer och investerar sin vinst i legal verksamhet. Problemet ar att om den
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legala verksamheten gar daligt dr det litt att de borjar med narkotikaaf-
farer igen (Desroches, 2005; Dorn, Murji & South, 1992).

Det forekommer dven att distributorer som har en etnisk koppling
till andra lander investerar en del av sin vinst i legala verksamheter i
dessa lander. Zaitch (2002) beskriver hur en viss kategori av colombi-
anska kokaindistributorer i Nederlinderna endast investerade pengar i
Colombia, de pengar de gjorde av med i Nederlanderna konsumerades
pa dyra klader, bilar och anstillda i stillet for i lokala investeringar.

Resultat: Investeringar

I datamaterialet finns ett flertal distributorer representerade som dven
hade drivit en legal verksamhet i Sverige vid sidan av narkotikahandeln.
Exempel pad siddana rorelser var olika typer av detaljistforetag, import-
firmor och restauranger. Det har emellertid inte varit mojligt att utifrdn
doms-, forundersoknings- och underrattelsematerialet avgora om dessa
foretag var finansierade med narkotikapengar eller om de etablerades
redan innan distributorerna borjade med narkotikaaffirer. Som niamnts
i avsnitten Entreprenorskap och Uttrdde dr det emellertid vanligt att
maénga distributorer har ambitionen att starta en legal verksamhet. En
intervjuad hognivadistributor forklarar att det forekom en del invester-
ingar i legal verksamhet. Intervjupersonen betonade dock att den legala
verksamheten oftast inte integrerades med den illegala utan att de drevs
separat. En annan intervjuperson menade att det var svart att driva en
legal verksamhet vid sidan av narkotikaaffarerna.

Det dr problematiskt att investera i legal verksambet till folid av att det inte dr
mojligt att silja narkotika och ha ett jobb samtidigt. Att hdlla pd med narkotika-
handel ir stressigare dn en ministerpost.

(Hognivadistributor)

I intervjumaterialet finns uppgifter fran flera intervjupersoner om att det
ar relativt vanligt att narkotikapengar investeras i utlandet. De flesta
exempel handlar om hus och ligenheter, men det finns dven exempel pa
olika typer av foretag. Ofta har distributérerna ndgon form av koppling
till landet de investerar i. Tvad av intervjupersonerna hade kopt hus i
utlandet och dven registrerat husen i eget namn. Enligt dessa personer
var det inget problem eftersom de svenska myndigheterna inte kontrol-
lerade detta.

Profit och ekonomiska resurser

Tidigare forskning: Profit och ekonomiska resurser

Fragan om hur mycket distributorer egentligen tjanar pa sin verksamhet
har varit ett av de omrdden som tidigare forskning har haft stora pro-
blem med att kartligga pd ett tillfredsstillande sitt. Skalet ar att inter-
vjuade interner ofta dr mycket tystlitna pd denna punkt. De resultat
som finns, baserade pa intervjuer med narkotikadistributorer komplet-
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terat med information fran polisutredare, har varierat. Desroches (2005)
studie antyder att ror sig om mycket hoga summor jamfort med en van-
lig 16n, dven for lagnivadistributorerna. Redlingers (1975) studie ger
daremot en bild av att lagnivadistributorerna inte tjanar sarskilt mycket.
Dessutom gar deras vinst at till att finansiera sitt eget missbruk.

Som tidigare beskrivits har manga av distributorerna, sarskilt de med
en lang kriminell bakgrund, en mycket kostnadskravande livsstil (Des-
roches, 2005). De distributorer som har ambitionen att gora karriar
inom distributionskedjan eller investera i legal verksamhet maste emel-
lertid ha disciplin att spara ihop tillrackligt med pengar (Desroches,
2005).

Resultat: Profit och ekonomiska resurser

Med hjilp av doms- och forundersokningsmaterialet var det mojligt att
fa en bild av hur stora summor som hade patraffats i distributorernas
bostader eller pa deras konton. Dessa summor varierade frdn mindre
belopp upp till 900 000 kronor. Det var emellertid mycket problema-
tiskt att bilda sig en uppfattning om hur mycket distributorerna tjanade
pa sin verksamhet utifrdn dessa uppgifter. For det forsta var det inte
sakerstallt att pengarna harrorde fran narkotikaaffirer. Man visste inte
heller under hur lang tid pengarna hade tjanats ihop och hur mycket
pengar som var investerade eller férvarades pd annat sitt. Dessutom var
det inte heller mojligt att avgora vad som var den faktiska fortjansten,
eftersom det kunde vara pengar som skulle anviandas till att reglera kre-
diter med.

Detta innebdr att intervjuerna ar den enda killa som kan ge en fing-
ervisning om hur stor fortjansten kunde vara for narkotikadistributo-
rerna. Nar det giller lagnivadistributorerna uppgavs inkomsten vara
relativt 1dg, och det som tjinades spenderades omgédende pd det egna
missbruket. I fraiga om hog- och mellannivadistributorerna uppvisade
emellertid intervjumetoden, i linje med den tidigare forskningen, pro-
blem med att ge en klar bild over narkotikadistributorernas fortjanst.
Detta beror inte pa att de undvek att svara pa frigorna utan hade mer
att gbra med att intervjupersonerna sjidlva inte hade nagon klar uppfatt-
ning om vad de egentligen tjanat. Anledningen ar att narkotikahandeln
mycket sdllan ger ndgon fast inkomst, utan fortjansten varierar hela
tiden. Den ena dagens vinst kan vara morgondagens forlust. Foljande
intervjuperson illustrerar problematiken.

Det dr mycket utgifter i narkotikahanteringen. I princip dr bara vinstmarginalen
20 och 30 procent per narkotikaparti. Detta innebdr att om ett parti gar forlorat
behover man ta in fem nya lika stora partier och silja dem innan man har regle-
rat skulden. Jag vill dock betona att alla inte dr sd offensiva som jag var, utan
vissa investerar inte mer dn femtio procent av vinsten i ett nytt parti. Jag investe-
rade dock oftast hela vinsten i nista parti och enligt min uppfatining dr det den
vanligaste taktiken. (...) Sen var det ju detta eviga problem med forlusterna, det
vill sdga tull- och polisbeslag samt uteblivna avbetalningar, som gjorde att man
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fick bérja om fran borjan igen. En mdnad kunde man tjidna mellan 200 000 —
500 000 kronor. Mdnaden efter kunde man std déir med en skuld pa 500 00
kronor.

(Hognivadistributor)

En annan aspekt som forsvarade for distributorerna att ange en ungefar-
lig ménadsinkomst var att de flesta av de intervjuade hog- och mellan-
nivadistributorerna hade haft en omfattande konsumtion, vilket gjorde
det svart for dem att halla reda pa hur mycket pengar de hade tjanat. De
hade mer tagit for givet att de hade haft pengar dn reflekterat 6ver hur
mycket det egentligen var. Efter att de intervjuade hognivadistributorer-
na hade fitt tinka efter ett tag och dven gjort vissa rakneoperationer
angav de manadsinkomster pd mellan 100 000 och 600 000 kronor
netto. En del av intervjupersonerna uppgav dven att de fortfarande hade
kvar pengar fran sin narkotikahandel, som de hade lyckats gomma un-
dan. Var pengarna fanns varierade, en del hade kontanter lagrade i ut-
landet medan andra hade investerat i egendom som var registrerad pa
andra. En intervjuperson forklarade dven att som hognivadistributor
och till foljd av kreditsystemet var det ofta flera personer som var skyl-
diga pengar. Detta innebar att om man hamnade pa anstalt kunde man
be ndgon driva in dessa skulder och pa sa sitt fa ett reservkapital.

Penningtvétt

Tidigare forskning: Penningtvatt

Ytterligare en frdga som den tidigare forskningen har haft problem med
att kartlagga ar hur vanligt det dr att distributorerna dgnar sig at pen-
ningtvitt. Det finns studier som indikerar att avancerade penningtvitts-
upplagg forekommer, till exempel genom att falska affarskvitton ordnas
genom legala verksamheter (Dorn, Murji och South, 1992). Den vanli-
gaste bilden som den tidigare forskningen formedlar ar dock mer relate-
rad till olika valutavixlingar (jfr Desroches, 2005; Zaitch, 2002).

Resultat: Penningtvatt

I undersokningsmaterialet finns det ont om fall med avancerade pen-
ningvittsuppldgg, men det finns ett fatal tecken i materialet pa att sada-
na uppligg kan ha forekommit. Fridgan ar om detta innebar att penning-
tvatt ar en ovanlig foreteelse, eller om det ar ett resultat av selektion, det
vill sdga att myndigheterna har satsat storre resurser pa att utreda sjilva
narkotikabrottet an pa att folja penningstrommarna.

Intervjuerna ger en bild av att avancerade penningtvattsupplagg kan
forekomma, men da handlar det ofta dven om ekonomiskt utbyte fran
andra brott dn narkotika™. Enligt flera intervjupersoner leder distributo-
rernas hoga konsumtionsniva till att det vanligtvis inte finns ndgot be-

2 Penningtvatt pa narkotikamarknaden beskrivs mer utférligt i rapporten i Bra 2007:4 Vart tog
alla pengar vdgen? En studie av narkotikabrottslighetens ekonomihantering .
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hov av penningtvitt. Vid konsumtionen kan emellertid olika knep an-
vindas for att dolja att personen har misstinkt mycket pengar. Det kan
till exempel handla om att skriva bilar eller motorcyklar pa andra per-
soner. Nar penningtvatt forekommer, i ordets ratta bemarkelse, det vill
sdga for att skapa en falsk legitim killa for pengarna, ror det sig ofta
om en enklare form av penningtvitt. Vad som skulle kunna kallas for
penningtvdtt light innebar att distributoren ser till att i alla fall ha legi-
tim tiackning for de pengar som personen i fraga bar pa sig for tillfallet.
Detta kan ske genom att distributoren har skaffat sig kvitton for spel-
vinster eller ldnat pengar fran ett kreditinstitut.

Jag tog ett bankldn pd 200 000 kr. Dd kunde man alltid ha 200 000 kr pd sig
kontant. Det var en enkel forsikring.
(Hognivadistributor)

Med hjilp av sddana arrangemang kan distributorerna bara pa sig en
storre summa pengar och samtidigt legitimera pengarnas harkomst vid
en eventuell kontroll.

Makt och vald

Tidigare forskning: Makt och vald

Vi har tidigare konstaterat att narkotikamarknaden inte 4r monopol-
styrd och reglerad av enstaka organisationer. I stillet kinnetecknas den
av ett myller av mer eller mindre sjalvstandiga aktorer och grupperingar
i ndtverk.

Reuter och Haaga (1989) ar dven tveksamma till om positionen i
distributionskedjan egentligen har si stor betydelse for hur stort infly-
tande en distributor har p4 marknaden. De menar att hog- och mellan-
nivadistributorerna egentligen inte har mer makt dn lagnivadistributo-
rerna och slutkunderna. Detta baseras pa att det dr marknadskrafter
som styr narkotikamarknaden och inte organisationer. En del sjilvstan-
diga distributorer vill emellertid ge sken av att de tillhor en organisation
for att kunna atnjuta de patryckningsresurser som detta skanker. Till
exempel ar det lattare att driva in skulder genom att siga ”vi vill ha
vara pengar nu” dn ”jag” (Desroches, 2005).

Vald ar den sista utvdgen ndr 6vriga resurser ar uttdomda. Forskning
visar emellertid att det ar relativt ovanligt att distributorerna behover ga
sa ldngt som till rena véldshandlingar (Bra 2005:11; Desroches, 20035;
Morselli, 2001; Reuter & Haaga, 1989). Ofta riacker det med sjilva
vetskapen, det vill sidga ett rykte, om att distributoren har formdaga och
resurser att ta till vald. Detta valdskapital forebygger brott mot de in-
formella regler och normer som rader inom narkotikamarknaden (Des-
roches, 2005). Sjilva radslan for vald ar viktigare dn anvindningen av
vald. Ett sdtt att symbolisera detta kan till exempel vara att distributo-
ren ser till att alltid traffa hela familjen till den de gor affirer med for
att signalera att de har uppsikt over deras familj (Desroches, 2005). Ett
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alltfor utbrett anvindande av hot och skrimseltaktik kan emellertid
leda till negativa konsekvenser. En distributor som blir for radd kan
anse situationen sa pass allvarlig och livshotande att personen anser att
det inte finns ndgon annan utvdg dn att soka skydd hos polisen (Bra,
2005:11; Desroches, 2005). Aterigen ar fortroende det kitt som binder
samman den kriminella miljon, inte hot och vald.

Resultat: Makt och vald

Var studies resultat angdende vald stimmer val 6verens med den tidiga-
re forskningen. I forundersokningsmaterialet forekommer en hel del
beslagtagna vapen. Det finns emellertid endast ett fatal tecken pa att
vapen har anvints till rena vdldshandlingar. Diremot finns det bade
telefonavlyssningsmaterial samt forhorsutsagor som vittnar om att hot
ar relativt vanligt. Ofta dr hoten kopplade till obetalda skulder. Flera
intervjupersoner forklarade att det ska rdtt mycket till innan ett hot
leder till en védldshandling eftersom diskretion och fortroende ar de tva
grundstenarna pa narkotikamarknaden. De betonade dock den tidigare
namnda skillnaden i valdsanvandningen mellan den yngre och den aldre
generationen pa narkotikamarknaden.

Till och med i de lagsta leden i distributionskedjan, dar det 4r mycket
vanligt med obetalda skulder och problem, undviks ofta vild i den man
det 4r mojligt.

Sanningen dr att det ndstan alltid rader kaos och strul mellan leverantor och
detaljist. Leverantorerna har ett relativt hogt tdlamod men till slut leder det till
vedergallning. Det vanligaste dr att det inte behover gd lingre dn till hot men en
del leverantorer vill markera respekt. Om alla hot som uttalas hade realiserats
hade situationen varit mycket vdrre. Det dr mycket tomma ord pd den hir nivin
och det dr sillan hoten uttrycks i klartext. (...) Jag har aldrig behéuvt att driva in
en skuld och jag tror inte heller att jag skulle ha gjort det ens om det uppstod en
sddan situation. Jag skulle nog bara strunta i det. Spéar man ndgon missbrukare
sd gdr de bara till polisen.

(Lagnivadistributor)

Den framsta anledningen till att vald ar sista utvdgen sades vara att det
ar en resurs som leder till turbulens i nidtverken och kan dra till sig
oonskad uppmairksamhet.

Om det uppstdr konflikter sd forsoker man lbsa det pd en diplomatisk vdig, till
exempel med pengar. Detta beror pd att man vill undvika vald i den man det gdr
eftersom det kan dra pa sig polisen. All uppmirksambet man drar pd sig dr
dalig.

(Hognivadistributor)

En tolkning som kan goras dr att vald dr en kostsam resurs, och da inte

i strikt ekonomisk betydelse utan sidkerhetsmissigt. Det leder till att det
maénga ganger kan racka med hot for att 16sa ett problem, om distribu-
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toren har utfort ndgon enstaka valdshandling tidigare, eller i alla fall
signalerar att det finns kraft att sitta bakom orden.

Ekonomi och resurser: Resultat i fokus

o Register 6ver kunder och skulder anses riskabelt och undviks darfér i den man det
ar mojligt. P& de lagre nivderna kan emellertid anvéndandet av register vara
ofrankomligt till f6ljd av det h6ga antalet kunder, transaktioner och krediter.

o Kreditsystemet &r en nédvandighet for att narkotikamarknaden ska fungera
samtidigt som det kan stalla till med mycket bekymmer for distributérerna.

o Det férekommer att distributorer driver en legal verksamhet vid sidan av
narkotikahandeln och att narkotikapengar investeras i hus, lagenheter eller féretag i
utlandet.

e Fortjansten av narkotikahandeln varierar fran tid till annan, och en vinst kan snabbt
férvandlas till en forlust som en konsekvens av polis- och tullbeslag, stold, eller
obetalda krediter. Intervjuade hégnivadistributérer uppgav att narkotikaaffarerna
genererar en manadsinkomst p& mellan 100 000-600 000 kronor netto.

e For manga distribut6rer &r behovet av penningtvatt inte sarskilt stor till foljd av att
mycket av de intjinade pengarna gér &t till en 6verdadig konsumtion och livsstil.
Datamaterialet indikerar att néar penningtvétt forekommer, i ordets ratta bemérkelse,
det vill séga for att skapa en falsk legitim kalla fér pengarna, rér det sig ofta om en
enklare form av penningtvétt, penningtvétt light, vilket innebér att distributren i alla
fall ser till att ha legitim téckning fér de pengar som personen i fraga bar pa sig for
tillfallet. Detta kan ske genom att distributéren har skaffat sig kvitton for spelvinster
eller l&nat pengar fran ett kreditinstitut.

e Vapen forekommer, men det &r relativt ovanligt med rena véldshandlingar.
Fortroende, palitlighet och diskretion &r viktigare byggstenar for en framgangsrik
affarsverksamhet an vald.
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Overgripande slutsatser

Narkotika i parti eller minut — de olika
distributionsnivaernas kannetecken

Narkotika - en importvara med manga mellanhander

Merparten av den narkotika som anvinds i Sverige importeras. Ett im-
porterat parti narkotika passerar sedan vanligtvis flera olika led innan
det nar missbrukaren for konsumtion. I alla dessa led finns distributorer
med avsikt att tjina pengar pa narkotikahanteringen. Det ar egentligen
enbart i detaljistledet som huvudsyftet med narkotikaforsiljningen ar att
finansiera det egna missbruket. Med andra ord ar det manga personer
som ska dela pa fortjansten av den sdlda narkotikan. Distributorerna
har sedan medarbetare som ocksé ska ha sin del av kakan.

Denna marknadsmassiga beskrivning av narkotikahandeln kan ge
sken av att det dr en affirsverksamhet identisk med det legala niringsli-
vet. Det dr emellertid fel. Visserligen finns stora likheter, men ocksa
avgorande skillnader. Vissa forutsittningar som dr en sjalvklarhet pa
den legala marknaden existerar inte pa narkotikamarknaden till foljd av
dess illegala karaktdr. Resultatet blir att distributorerna maste hitta
alternativa losningar. En mingd olika risker maste beaktas och vigas
mot verksamhetens lonsamhet. Bedomningarna ar hogst individuella,
vilket leder till en mangfald av olika affirsupplagg och losningar pa
narkotikamarknaden, dven om det dr mojligt att se vissa generella
monster.

De olika nivderna i distributionskedjan skiljer sig dessutom at pa
flera punkter och har betydelse for olika delar av narkotikamarknaden,
beroende pad om narkotikan siljs i parti eller minut. Vi anvinder be-
grepp som hog-, mellan- och lagnivadistributorer for att lyfta fram de
olika nivderna och kunna peka pa skillnaderna. Generellt sett kan fol-
jande typologisering av dessa nivéer goras.
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Hogniva Mellanniva Lagniva
Egenskaper
Entreprendrskap Framtradande Framtradande Ej framtradande
Psykologiska faktorer
Psykisk stress Hog Hog Hog
Framsta drivkraft Pengar Pengar Finansiera missbruk
Missbruk Férekommer Vanligt Mycket vanligt
Toleransniva for Lag Lag Hog
kranglande kunder
Nétverk
Antal leverantérer Ofta en Ett fatal Flera
Antal kunder Ett fatal Inte s& manga Manga
Rekryterade Vanligt Vanligt Ovanligt
specialistfunktioner
Verksamhet
Transaktionsfrekvens Lag Mellan Hog
Krediter Mycket vanligt Mycket vanligt Mycket vanligt
Revir Nej Nej Ovanligt
Utblandning Ovanligt Férekommer Vanligt
Lokal férankring Ej viktigt Mycket viktigt Mycket viktigt
Forsaljnings- Ovanligt Foérekommer Vanligt
anteckningar
Inriktning Ett huvudpreparat  Ett eller nagra Manga preparat

preparat

Logistik
Forvaring Huvud- och Huvud- och Endast smalager

mellanlager mellanlager
Sékerhet
Exponeringsgrad Lag Mellan Hog

Figur 7. Skillnader och likheter mellan hég-, mellan- och lagnivadistributdrer.

Skillnaderna mellan de olika distributionsnivderna ar av stor betydelse
for att kunna forstd hur narkotikamarknaden fungerar och kunna for-
mulera effektiva brottsforebyggande och brottsbekampande strategier
mot narkotikabrottsligheten, ndgot som vi kommer att narmare berora i
nasta kapitel.

Vem ér viktig for vem?

Hognivadistributorerna dr de personer som ser till att narkotika kom-
mer in pa den svenska marknaden. Inget tyder pa att det rader nigon
brist pa hognivadistributorer i Sverige, och darmed paverkas sannolikt
inte den svenska narkotikamarknaden nimnvirt om nagra slds ut. Dis-
tributorer lingre ned i kedjan parerar storningar hos en hognivadistri-
butor genom att kontakta en annan. Marknaden finner alltid sin vara.
Diremot fyller de enskilda hognivadistributorerna en mycket viktig
funktion for de utlindska leverantorerna i egenskap av narkotikabrotts-
lighetens generalagenter. Det ar svart att hitta och etablera kontakt med
palitliga personer som har kapacitet att kontinuerligt ta emot och om-
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sdtta stora narkotikapartier. En etablerad och vil fungerande inkorsport
till Sverige vardesatts dirmed hogt av leverantorerna.

Om hognivadistributoren ar leverantorens port till den svenska
marknaden kan mellannivadistributoren beskrivas som hognivadistribu-
torens nyckel till den lokala marknaden. Hognivadistributorerna har
ofta ett fatal kunder geografiskt utspridda 6ver Sverige, som i sin tur
avsatter narkotikan lokalt eller regionalt. Konsekvensen blir att mellan-
nivadistributorerna fyller en viktig funktion for de lokala marknaderna.
De maste vara vil forankrade i lokalsamhillet och ha uppbyggda kana-
ler bade uppat och nedat i distributionskedjan for att affirerna ska flyta
pa utan storningar och avbrott. Mellannivadistributorerna blir darmed
den tydliga linken mellan den globala och den lokala narkotikamark-
naden, vilket gor dem till den svenska narkotikamarknadens mest cen-
trala figurer.

Lagnivadistributorerna och detaljisterna ar viktiga for att narkotikan
ska nd missbrukarna. Mycket talar for att det finns ett stort utbud av
aktiva och potentiella lagnivadistributorer. Eftersom narkotikabrottslig-
hetens konsumentmarknad bygger pa missbrukare kannetecknas den av
rorighet och kaos. Lagnivadistributorerna och detaljisterna har darfor
en betydelsefull funktion som ett sikerhetsfilter for de hogre nivaerna av
narkotikamarknaden.

Det ar tydligt att hog- och mellannivadistributorerna har olika bety-
delse for narkotikamarknaden och det paverkar i sin tur de brottsbe-
kimpande myndigheternas val av strategier, ndgot som kommer att
beroras i rapportens brottsbekampande och brottsforebyggande del.

Fran specialiserade grosshandlare till vialsorterade
diversehandlare

Hognivadistributorerna ar i egenskap av generalagenter ofta inriktade
pa ett huvudpreparat, men om de marknadsfor flera preparat kops des-
sa ménga ganger fran olika leverantorer. Den smala inriktningen ar
sannolikt en konsekvens av att de inte har ndgot behov av att tillhanda-
hélla ett stort utbud av olika narkotikapreparat eftersom deras affarsidé
gar ut pa att silja mycket till f4 kunder. Mellannivadistributorerna ar
ddaremot ofta inriktade pa ndgra olika preparat, och i regel kops dessa
fran olika hognivadistributorer. Konsekvensen blir att mellannivadistri-
butorerna blir mindre kansliga for eventuella storningar uppat i distri-
butionskedjan. Om leveranser fran en hognivadistributor skulle fallera
kvarstar de andra affiarskontakterna.

P4 lagnivadistributorernas marknad ar det inte ovanligt med ett stort
utbud av olika narkotikapreparat. De kops manga ganger fran flera
olika mellannivadistributorer, men det ar inte heller ovanligt att lagni-
vadistributorerna byter preparat med varandra. Lignivadistributorerna
har ocksd manga kopare. Allt detta leder till ett stort antal kontakter
och dirmed ocksa en hog exponering pa narkotikamarknaden.
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Skillnaderna i utbud av olika sorters narkotika mellan de olika niva-
erna i distributionskedjan innebdr att insatser mot mellannivadistributo-
rer sannolikt inte kommer att stora hela den lokala narkotikamarkna-
den. I stillet kommer den lokala marknaden for ndgra specifika prepa-
rat att paverkas.

Marknadsstrategi — risk kontra vinst

P4 samma satt som i det reguljdra naringslivet gor narkotikadistributo-
rerna en avvigning mellan risk och vinst, vilket paverkar affirsuppligg
och marknadsstrategi. Skillnaden for narkotikadistributorernas del ar
att de har fler risker att ta hansyn till. Det handlar inte enbart om eko-
nomiska risker utan dven om konflikter med andra aktorer pa narkoti-
kamarknaden och insatser frin brottsbekimpande myndigheter. Detta
leder till att de maste hitta alternativa 16sningar, allt ifrdn hur distribu-
tionsnatverket ar uppbyggt till hur logistiken ar utformad.

Sjélvstdandiga entreprendrer eller hierarkiska
distributionsgrupperingar?

Narkotikabrottsligheten bedrivs i kriminella natverk dir olika aktorer
utfor affirstransaktioner med varandra. Dessa aktorer kan vara distri-
butorer i form av sjilvstindiga entreprenorer, de kan ha ingdtt partner-
skap och samarbeta i kompisging eller i distributionsgrupperingar med
hierarkiska inslag. Vilket uppligg som anvinds ar ofta ett resultat av
vilken riskbedomning som gjorts.

Vissa distributorer foredrar att arbeta sjalvstindigt. Fordelen med
det, sett ur distributorens synvinkel, dr att det ar mojligt att ha total
kontroll 6ver verksamheten. Nackdelen ar att det samtidigt kraver att
distributoren befattar sig med sjdlva narkotikahanteringen.

Andra distributorer viljer att driva en distributionsgruppering, dar
personer rekryteras till olika uppgifter. Fordelen med detta upplagg ar
att distributorerna kan halla sig relativt langt borta fran narkotikan.
Nackdelen ir att det blir fler personer inblandade, vilket gor det svarare
att overblicka och kontrollera verksamheten.

Medhjalparna - centrala figurer vid sidan om

Aven om distributéren dr nyckelpersonen i den kriminella verksamheten
ar de personer som rekryteras till olika uppgifter viktiga brickor pa nar-
kotikamarknaden. Deras arbetsinsats kan vara liten, men sjilva funk-
tionen har mycket stor betydelse. Dessa personer behover dessutom inte
vara tungt kriminellt belastade, tvirtom fragar man efter ostraffade
individer som inte drar till sig uppmérksamhet frin de brottsbekampan-
de myndigheternas sida. Det kan ocksa handla om sliktingar eller andra
narstdende som utfor tjanster mer eller mindre ovetande om att det
handlar om en kriminell verksamhet. De uppgifter som kan laggas ut pa
andra dr transporter, forsiljningskoordinering, lagerhallning av narko-
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tika, forvaring eller forflyttning av pengar, utblandning av narkotika-
partier och testning av narkotikans kvalitet.

Den som bedoms ha absolut viktigast funktionen ar lagerhéllaren av
huvudlagret. Denna person ar ofta avskiljd fran det kriminella nitverket
och har som uppgift att forvara den storsta delen av narkotikapartierna.
Mycket talar for att huvudlagren, till foljd av det har sikerhetsarrange-
manget, sillan hittas av de brottsbekimpande myndigheterna.

For narkotikabrottsligheten dr siledes inte enbart personer i det kri-
minella nitverket centrala. Det kommer vi att g& ndrmare in pa i det
brottsforebyggande och brottsbekdampande avsnittet.

Séakerhet - en fraga om bade livrem och hdngslen

Sikerhetstankadet genomsyrar hela distributionsverksamheten pa nar-
kotikamarknaden. Ett enda litet misstag riskerar inte bara att resultera i
en ekonomisk forlust utan dven i mycket ldnga fiangelsestraff. Denna
omstdndighet dr en av orsakerna till att narkotikamarknaden ar mycket
mer flexibel till sin karaktir dn den legala marknaden. Affiarsuppgorel-
ser kan plotsligt behova dndras eller avbrytas, forutsittningarna kan
abrupt forindras och logistiska detaljer maste kontrolleras om och om
igen. Det dr inte heller mojligt att anvanda sig av det legala samhallets
infrastruktur i form av indrivning, kreditupplysning och rattsvasende.
Dessa omstindigheter stiller krav pa engagemang och tillganglighet i
princip dygnet runt.

Sdkerhets- och riskbedomningar dr emellertid subjektiva, och darfor
finns det en stor variation pa hur olika distributorer hanterar dessa fra-
gor. Till raga pa allt rader mdnga ganger en relativt dalig kunskap om
den straffprocessuella och straffrattsliga lagstiftningen, vilket kan leda
till felaktiga antaganden.

Distributorer som varit framgéangsrika under en langre tid pa narko-
tikamarknaden tolkar gidrna detta som ett bevis pa sin odvertriffliga
formaga att alltid klara sig undan, vilket kan leda till 6vermod och en
sankt gard. Den omstindigheten skapar sirskilda forutsattningar for de
brottsbekimpande myndigheterna, ndgot som vi dterkommer till i det
brottsforebyggande och brottsbekimpande avsnittet.

Distributorernas ekonomiska situation

Narkotikans instabila ekonomi: Kredit och avbetalning

Kreditsystemet ar en forutsiattning for att narkotikamarknaden ska fun-
gera. Det dr mycket vanligt att narkotikapartier kops pa kredit pa samt-
liga nivéer i distributionskedjan. Ménga av aktorerna, sarskilt i de lagre
distributionsleden, har sillan ekonomiska forutsittningar att betala
kontant. Samtidigt dr dessa personer, i form av konsumenter och detal-
jister, nodvandiga for distributionskedjan. Trots att kreditsystemet ar
centralt for att narkotikamarknadens hjul ska snurra stéiller det till med
en rad problem. Det dr inte ovanligt att avbetalningar blir forsenade
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eller uteblir, och krediter som inte infrias pa en niva i distributionsked-
jan kan skapa en svallvdag av ekonomiska problem upp till hogre nivéer i
distributionskedjan.

Kreditsystemet skanker emellertid dven en rad fordelar for distribu-
torerna. Det mojliggor till exempel en snabbare omsittning, vilket ar
grundliaggande for distributorerna eftersom forvaring av narkotikaparti-
er utgor en av de framsta riskerna. Det ger dven mojlighet till att silja
storre partier an annars vore mojligt, vilket okar omsittningen och
vinsten samtidigt som det ar en effektiv metod att binda upp kunder pa.

Sammanfattningsvis dr slutsatsen att trots den instabila och kansliga
ekonomiska situation som kreditsystemet skapar utgor det narkotika-
marknadens hjirta och dr den mekanism som far distributionskedjan att
fungera.

Affarsstrategi - langsiktigt eller kortsiktigt tankande

P4 den legala marknaden ar langsiktighet ofta detsamma som en tydlig
affirsidé, ett gott rykte och en etablerad kundkrets. P4 narkotikamark-
naden blir ldngsiktigheten annu viktigare. Det beror pd att varan ar
illegal. Narkotikadistributoren kan inte anvinda sig av de mojligheter
som finns pd den legala marknaden i form av reklamkampanjer och
centrala butikslokaler. Varje sokande efter en ny kund leder till en
oonskad exponering av den brottsliga verksamheten. Foljden ar att det
ar viktigt att sld vakt om befintliga kunder for att uppritthalla goda
affirsrelationer pa ling sikt. Det ar dven efterstravansvirt for distribu-
torerna att affiarerna loper smidigt och friktionsfritt, eftersom alla pro-
blem och tvister riskerar att dra till sig oonskad uppmirksamhet. Det
finns ocksa risk for att missndjda kunder tipsar myndigheterna.

Det finns emellertid distributorer med ett kortsiktigt tinkande, som
later snabba pengar och maximal vinst ga fore god kvalitet och nojda
kunder. Dessa personer blir sillan sirskilt langvariga eller framgangsri-
ka pa narkotikamarknaden. Det ar latt att skaffa sig ett daligt rykte,
men desto svdrare att bli av med det. En distributér som siljer narkoti-
ka av tvivelaktig kvalitet har svart att fa ett fortroende av 6vriga aktorer
pa narkotikamarknaden.

Slutsatsen ar att narkotikamarknaden bestir av bdde langsiktiga
entreprenorer och tillfilliga lycksokare. Det ger mojlighet till olika stra-
tegiska prioriteringar hos de brottsbekimpande myndigheterna, nagot
som kommer att utvecklas i nista kapitel.

Utgifterna stiger med inkomsterna - svarigheten att lamna
narkotikamarknaden

Aven om manga distributorer har en langsiktig affirsstrategi ar det fa
som tanker stanna pd narkotikamarknaden for alltid. Narkotikahandel
ar mycket riskabel och darfor ar ofta planen, for hog- och mellanniva-
distributorerna, att tjana ihop en storre summa pengar for att sedan dra
sig tillbaka. Malet kan vara att investera pengarna i en legal verksam-
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het. Problemet 4r att i takt med att inkomsterna okar utvecklas ocksa
levnads- och konsumtionsvanorna. Det nya livet ar kostnadskriavande
och skapar ett beroende av pengar.

Dessutom ar det sillan som de legala verksamheterna blir tillrackligt
framgangsrika for att generera lika mycket pengar som narkotikahan-
deln. Det leder till att det blir problematiskt att limna narkotikamark-
naden, eftersom distributoren sillan har for avsikt att sinka sin levnads-
standard. Resultatet blir att distributorerna manga ganger blir kvar pa
narkotikamarknaden lidngre dn de hade tinkt sig fran borjan. Det ar
ndgot som myndigheterna kan dra nytta av eftersom det ger dem tid for
noggranna kartlaggningar och ett langsiktigt arbete. Vi beror detta
ndrmare i nista kapitel.

Psykologiska faktorer

Narkotikadistributdérernas vardag - medaljens baksida

Mellan- och hognivadistributorernas exklusiva levnadsvanor och over-
dadiga konsumtion kan litt ge intryck av ett liv i sus och dus. Sanningen
ar emellertid att bakom detta utsvdavande leverne utsitts distributorerna
for en stark psykisk stress. De kan i princip aldrig slappna av frén de
faror och risker som hela tiden lurar runt hornet. Verksamheten maste
hela tiden 6vervakas, och oforutsedda handelser kan krava akuta atgar-
der, vilket leder till att man maste vara tillganglig dygnet runt. Ett enda
misstag kan resultera i ett langvarigt fangelsestraff. Till detta kommer
en stindig oro och misstinksamhet mot omgivningen. Den stindiga
ovissheten om vem som ar van eller fiende eller om myndigheterna ar
dem pd sparen gnager hela tiden i bakgrunden. Dessutom ir det inte
ovanligt att det dven pd de hogre nivderna finns en missbruksproblema-
tik med i bilden, dven om den inte ar lika uttalad som pa de lagre niva-
erna.

De stressiga och péfrestande forhdllanden som narkotikadistributo-
rerna lever under dr en svag punkt i deras verksamhet. En hog stressniva
riskerar hela tiden att resultera i misstag och 6verilade handlingar. Detta
kan utnyttjas av de brottsbekimpande myndigheterna och ar nagot som
vi tar fasta pa i nista kapitel.

Generationsskifte pa narkotikamarknaden

Narkotikamarknaden ar under stindig utveckling och forandring. Fran
ett brottsbekdmpande och brottsforebyggande perspektiv gar det darfor
inte enbart att utgd fran hur marknaden sett ut pa senare ar. Det galler
att vara lyhord for nya trender och forutsittningar, som kan ge en for-
aning om i vilken riktning utvecklingen ar pa vag.

Internet har dramatiskt dndrat forutsdttningarna for att bedriva nar-
kotikahandel och gjort det enklare for personer utan kontakter att rela-
tivt latt komma o6ver narkotika.
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En annan forindring dr det generationsskifte som pagar pa narkoti-
kamarknaden och som antyder att branschens normer och informella
regelsystem ar pa vag att forandras. Dessa nya aktorer vardesatter re-
spekt och stolthet. Darfor forutspas ett nagot hardare och vialdsammare
klimat pa den framtida narkotikamarknaden.

Ett okat antal konflikter ger emellertid en 6kad synlighet, vilket kan
utnyttjas av de brottsbekimpande myndigheterna. Mera om detta i nis-
ta kapitel.
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Strategier och metoder riktade
mot narkotikamarknadens
distributérer

Inledning, teori och metod

I detta avsnitt ska resultatet fran var undersokning anvindas for att ta
fram brottsforebyggande och brottsbekiampande strategier och metoder.
Eftersom rapporten handlar om narkotikamarknadens distributorer
kommer forslagen pa strategier och metoder foljaktligen att vara inrik-
tade pd de individer som vi uppfattar som de mest centrala aktorerna i
distributionskedjan. Det innebar visserligen en begriansning av vilka
mojliga atgarder som kan formuleras mot den organiserade brottslighe-
ten, men samtidigt har dessa aktorer en stor betydelse for att markna-
den hela tiden ska kunna forses med narkotika. De dr narkotikabrotts-
lighetens nyckelpersoner. For den lasare som vill ta del av mer generella
forslag mot den organiserade brottsligheten hanvisas till vart tidigare
arbete Narkotikabrottslighens organisationsménster (Bra 2005:11).

Blickar vi tillbaka har narkotikabrottsligheten varit en prioriterad
fraga i Sverige under lang tid. Sedan 1980-talet har andelen av polisens
totala budget som anvinds for bekdmpning av narkotikabrottsligheten
fordubblats (Bra 2003:12), och under de senaste tio dren har antalet
personer lagforda for narkotikabrott stadigt okat for varje ar (Bra,
2005:16). Trots detta har utbudet av narkotika blivit storre samtidigt
som gatupriserna sjunkit (Guttormson, 2006).

Nir narkotikastrafflagen (NSL) infordes dr 1968 inriktades polisak-
tionerna framst mot den grova narkotikabrottsligheten (Kassman, 1998;
Korsell, 2006). Denna inriktning dndrades sedan med tiden, och mer
resurser lades pad att bekimpa gatuhandel och missbrukare (Kassman,
1998). P4 senare ar har argument forts fram for att i hogre grad inrikta
brottsbekdampande och brottsforebyggande insatser mot den organisera-
de narkotikabrottsligheten och forsoka sla ut de nitverk som forsorjer
marknaden med droger (Bra, 2005:11; MOB, 2004). Regeringen har
kraftsamlat mot den organiserade brottsligheten och oronmirkt 120
miljoner kronor i kampen mot den grova organiserade brottsligheten
(Justitiedepartementet, 2006). Det dr ocksd ett led i att kriminalpoliti-
ken mer och mer fokuserar den organiserade brottsligheten pa ett gene-
rellt plan (Tham, 2006; Korsell, 2006).

Vi befinner oss sdledes i en intressant omsvangning av kriminalpoli-
tiken, med okat fokus pa den organiserade brottsligheten. T detta lidge
galler dock att inte ”springa pd alla bollar”, som en deltagare vid vart
seminarium uttryckte det. Det giller att veta vad man ska gora och att
ha en genomtinkt strategi baserad pa kunskap om hur brottsligheten ser
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ut. Traditionens makt 4dr emellertid stor och det straffrittsliga systemet
har enskilda personers skuld som medelpunkt. Det finns en risk att det
straffrittsliga ”nojer sig” med att straffa dem man kommer at. Niten
kan standigt fyllas med fula fiskar, men den brottsliga verksamheten
fortsatter anda. Varfor ar det sa?

Den organiserade brottsligheten kdnnetecknas av att kriminaliteten
bedrivs som en verksamhet. En rad aktorer i de kriminella natverken gar
in och ut i de olika projekten med att smuggla och distribuera narkoti-
ka. Verksamheten stors inte nimnvart om en och annan garningsperson
grips och straffas, rorelsen bestar, och luckor fylls snabbt upp av andra
personer. Den organiserade brottsligheten har siledes andra forutsatt-
ningar och en annan logik d4n manga traditionella brott, diar exempelvis
en fangelsevistelse i vart fall tillfalligt avstanger den fangslade personens
brottslighet. For den organiserade brottsligheten utgor en fangelsevistel-
se inte ett hinder. Personer samverkar ind3 med varandra i sina nitverk,
och intervju- och forundersokningsdata i denna studie ger vid handen
att dven interner kan spela en central roll inom olika projekt som reali-
seras utanfor anstaltens murar.

En invindning mot foregdende resonemang ar att straffsystemet trots
allt bygger pa att enskilda personer och inte organisationer och nitverk
bestraffas. Aven om myndigheterna i sin spaning och kartliggning ser
till ndtverken ar det individers skuld som faller avgorandet i ratten. Nar
det handlar om organiserad brottslighet dr det diarfor av stor betydelse
att straffratesligt rikta in sig pa de personer som ar viktigast for nitver-
kens funktionsformdga. I rapporten argumenterar vi for att distributo-
rerna har den rollen. Det ar grossisterna som ser till att de utlindska
leverantorerna far betalt for sina varor och att detaljisterna har nagot
att silja till missbrukarna. Grossisterna dar narkotikamarknadens blod-
ader. Vi argumenterar ocksa for att vissa nivaer i distributionskedjan ar
viktigare 4n andra, och detta avsnitt med brottsforebyggande och
brottsbekampande atgirder ska visa vilka.

Den metod som anvints for att ta fram strategier och metoder dr en
genomgéng av de forslag som formulerades i var forsta studie av den
organiserade narkotikabrottslighen, Narkotikabrottslighetens organisa-
tionsmonster (Bra 2005:11). Den inneholl en inventering av olika for-
slag mot den organiserade brottsligheten som i olika sammanhang for-
mulerats alltsedan 1970-talet. Som nyss nimnts redovisades i rapporten
forslag av mer generell karaktir mot den organiserade narkotikabrotts-
ligheten.

Nir resultaten till denna studie var klara gick forfattarna igenom
materialet for att identifiera mojliga angreppssatt mot brottsligheten.
Hirefter holls ett seminarium med nyckelpersoner™ inom vira samver-
kande myndigheter, som mot bakgrund av en foredragning av de centra-
la resultaten och egna erfarenheter formulerade brottsforebyggande och

13 . ) s
Seminariedeltagarna finns namngivna i férordet.
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brottsbekdampande insatser. De forslag som kommer att presenteras i det
foljande har saledes tagits fram pad operativ niva och sedan lagts in i en
teoretisk ram.

For de brottsforebyggande forslagen har vi teoretiskt tillimpat den
situationella brottspreventionen (Clarke, 1997). Enligt denna teori tas
for givet att det finns motiverade garningspersoner. Det giller darfor att
pa olika satt se till att dessa personer inte kan begd nagot brott. Genom
de forebyggande dtgarderna paverkas i regel den situation i vilken brot-
tet annars hade varit mojligt. Eftersom teorin forutsitter att gdarnings-
personerna ar rationella kan olika forebyggande dtgarder innebira att
“kostnaden” for att bega ett brott blir alltfor hog. Det giller saledes att
genom de olika insatserna hela tiden skapa olika hinder for den krimi-
nella verksamheten. Enligt Clarke ska de forebyggande atgiarderna syfta
till att gora det svarare att bega brott genom att

e Oka risken for upptickt
e minska vinningen och utbytet av brott
e motverka bortforklaringar som kan underlitta brott.

For de tre forsta punkterna kan tilliggas att det handlar om att paverka
den upplevda svarigheten att begd brott, den upplevda risken for upp-
tackt respektive den upplevda vinningen av brott.

Personer som kan tidnka sig att bega brott har olika motiv och resur-
ser. Den kategori distributorer som ar involverad i organiserad narkoti-
kabrottslighet far anses vara mycket motiverad och ha forhallandevis
stora resurser till sitt forfogande. Det handlar om personer som gor
kalkyler. Var uppgift ar att se till att dessa kalkyler slutar med roda
siffror och att narkotikaoperationerna darfor minskar.

Det finns ocksa personer som inte har lika starka motiv som distribu-
torerna, men som dr inblandade i brottsligheten. Det kan galla medhjal-
pare och assistenter som forvarar pengar, yrkesutovare inom den legala
ekonomin som utfor olika tjanster, och personer i nitverkens utkanter
som utnyttjas for riskfyllda uppdrag. Det innebar att det inte finns nag-
ra standardlosningar mot brottsligheten utan en variation av atgarder

bor darfor ha bast effekt.

Atta angreppspunkter

Mot den nu beskrivna bakgrunden har svaga punkter i den kriminella
distributionskedjan identifierats. Det dr punkter som har stor betydelse
for brottslighetens funktionssitt och som ar mojliga for myndigheterna
att paverka genom brottsforebyggande och brottsbekimpande insatser.
De atta identifierade angreppspunkterna ar foljande:
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¢ mellannivadistributoren — den lokala marknadens nyckelfigur

e hognivadistributoren — den utlindske leverantorens port till
Sverige

e langsiktiga entreprenorer eller tillfilliga lycksokare — en fraga

om prioriteringar

distributorerna ar viktiga, men ocksd deras natverk

skapa oreda i de kriminella nitverken

forsamra narkotikadistributorernas arbetsmiljo

nar polis och tull far arbeta langsiktigt leder det till resultat

narkotikadistributorens oglamourosa vardag.

En ny modell

For att f en battre overblick 6ver de brottsforebyggande och brottsbe-
kampande strategier och metoder som presenterats ovan har vi skapat en
ny modell (figur 8). I modellen visas narkotikans vig fran smugglingen
till smugglarnas konsumtion. Vidare ar angivet var ndgonstans pa denna
vag som de olika distributionsleden (hog, mellan och 1ag) befinner sig. I
de olika boxarna illustreras sedan de olika omrdden for vilka brottsfore-
byggande och brottsbekimpande metoder har foreslagits. Det galler
metoder som dr inriktade mot hog- och mellannivadistributorerna.

| Polis och tull arbetar langsiktigt |

| | det legala samhallet |

Figur 8. Brottsférebyggande modell.
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1. Mellannivadistributéren — den lokala
marknadens nyckelfigur

Globala marknader i all dra, men for att det ska bli ndgra pengar for
den organiserade brottsligheten maste narkotikan ut till missbrukarna,
och de finns i lokalsamhillet. Det dr darfor som de lokala marknaderna
ar viktiga for narkotikadistributorer samtidigt som det ger stora mojlig-
heter for de brottsbekimpande myndigheterna.

Mellannivadistributérerna dr nyckelpersonerna for att forse de loka-
la marknaderna med ett stindigt flode med narkotika. De ir sjilva
kopplingen till den lokala marknaden. Mellannivadistributorernas af-
farsidé ar att i ett typfall kopa fran en eller ett par hognivadistributorer
och sedan silja det uppdelade partiet till mellan fem och femton lagni-
vadistributorer.

Mellannividistributorerna har ofta gjort karriar pa narkotikamark-
naden. De ir etablerade i den kriminella miljon med kontakter: bade
uppét till hognivadistributorer och nedat till 1dgnivadistributorer eller
regelratta detaljister. Personliga egenskaper som entreprenorskap och
palitlighet i kombination med positionen i distributionskedjan och ett
val utbyggt kontaktnit gor vissa mellannivadistributorer till spindlar i
natet. Alla aktiva och potentiella mellannivadistributorer nar emellertid
inte upp till den hir beskrivningen, men de som uppfyller kravprofilen
ar mycket eftertraktade for hognivadistributorer och importorer efter-
som de utgor inkorsporten till den lokala marknaden.

Det innebar samtidigt att mellannivddistributorerna dr en kanslig
grupp for narkotikamarknaden och dirmed en strategisk maltavla for
de brottsbekimpande myndigheterna. En framgéangsrik mellannivadis-
tributor som slagits ut kan vara svar att ersatta. Sarskilt pA mindre orter
ar mellannivadistributorerna betydelsefulla. Dar finns f4 mellannivadis-
tributorer, som dessutom kan ticka ett niromrdde. P3 storre orter dr
situationen mer komplicerad med médnga aktorer.

Ett problem som mellannivadistributorer stindigt moter ar att de
hanterar stora narkotikapartier samtidigt som deras position i kedjan
kraver en viss grad av exponering. De ar darfor forhallandevis utsatta.
Aven om manga har en diskret livsforing kan konsumtionsbehovet da
och da sld igenom.

Slutsatser:

1. En effektiv metod for att paverka de lokala marknaderna ar att
rikta in sig mot mellannivadistributorerna. Ska de lokala mark-
naderna paverkas behovs en uttalad strategi som ar inriktad pa
denna distributorsgrupp.

2. Strategin bor ta hiansyn till lokala forhallanden och darfor vara
skraddarsydd till olika omradens forutsittningar.
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Mellannivadistributorer agerar i lokalsamhallet, de maste tillita en viss
exponering for affirernas skull, och de kan ibland ocksa gora sig synliga
genom ett hogt konsumtionsmoénster och en utatriktad livsstil. De
brottsbekimpande myndigheterna kan genom kontakter med lokala
foretagare fa vardefulla tips.

2. Hégnivadistributéren — den utlandske
leverantorens port till Sverige

Langsiktiga och palitliga hognivadistributorer och importorer dr nyck-
elpersoner for de utlindska leverantorerna. Utan dessa narkotikabrotts-
lighetens generalagenter har leverantorerna inte nigra valfungerande
kanaler in i Sverige fran den globala narkotikamarknaden. De utldndska
leverantorerna dr darfor mana om att ha en god relation till hognivadis-
tributorerna, som ofta enbart haller sig till en leverantor.

Om leverantorens hognivadistributor forsvinner fran marknaden,
exempelvis genom myndigheternas ingripande, kan det ta tid innan en
palitlig ersdttare har tagit dennes plats, och risken finns alltid att en
annan leverantor etablerar sig.

For den svenska marknaden ar hognivadistributorerna och importo-
rerna inte lika viktiga. For det forsta ar det inte ndgon brist pa hogniva-
distributorer och importorer. Det finns atskilliga kanaler in i Sverige.
Dessutom strivar manga mellannivadistributorer efter att ta ett steg
uppét i karridren. En mellannivadistributér med utlandskontakter har
goda forutsattningar att fylla luckan om en hognivadistributor slas ut.
For det andra har mellannivadistributorerna som regel tillrackligt
manga kontakter for att kunna anlita alternativa hognivadistributorer
och importorer om det skulle uppstd leveransstorningar. Allt detta ar
ocksa argument som understryker mellannivadistributorernas betydelse.
Om mellannivadistributorer ar viktiga for den svenska marknaden ar
hognivadistributérer och importorer av storre betydelse for narkotika-
marknaden utanfor Sverige.

Hognivadistributorerna ar distributionskedjans mest diskreta affars-
man. De stravar efter att halla en lag profil, och det dr ocksa mojligt
eftersom de siljer stora partier till ett fital mellannivadistributorer. Im-
portverksamhet med en hog sikerhetsnivd stiller emellertid krav pa
manga resor for att affirerna ska ga smidigt. Det 4r inte minst genom
resorna som de blir synliga. Aven de synligare mellannivadistributdrerna
kan vara en ingédng till hognivadistributorerna.

Slutsatser:
1. En strategi som fokuserar pa att sld ut hognivadistributorer och

importorer bor vara en effektiv metod for att stora de stora ut-
lindska leverantorerna. Det ar ett tillvigagangssatt som dr in-
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tressant i ett mer globalt perspektiv dir Sverige kan stotta na-
tioner i det internationella arbetet.

2. Kontakter med resebyrder bor vara vardefulla for de brottsbe-
kampande myndigheterna for att komma hognivadistributorer
pa spdren.

3. Langsiktiga entreprendrer eller tillfalliga
lycksbkare — en frdga om prioriteringar

Aven pa narkotikamarknaden finns manga kvartalskapitalister — lyck-
sokare — som ar ute efter snabba klipp. Dessa distributorer tanker kort-
siktigt och blandar ut narkotika sd mycket det gir for att maximera sin
vinst. Men pa narkotikamarknaden stiller konsumenterna hoga krav pa
kvalitet och darfor blir den hir typen av distributorer sallan langvariga.

P4 den legala marknaden gar det kanske att silja konserverad grot med
mordande reklam, men pd narkotikamarknaden ir marknadsforing ersatt
med horsidgen och renommé. En distributor som far rykte om sig att vara
opalitlig och silja narkotika av lig kvalitet moter svarigheter vid
forsiljningen. Distributorer med en langsiktig affarsstrategi ar darfor noga
med att tillhandahdalla narkotika av hog kvalitet for att f4 och behdlla
stamkunder. I den kriminella ekonomin 4r ocksd kundtrohet viktigare an i
den legala, eftersom sokandet efter nya kunder innebdr exponering och
foljaktligen ar ett riskmoment. Pélitliga affiarspartner dr hdrdvaluta pa
narkotikamarknaden, som annars kinnetecknas av krediter och osikra
fordringar.

Detta betyder att hog kvalitet pa narkotika ar en indikator pa distri-
butérer med ambitionen att bli ndgon att rakna med pa narkotikamark-
naden. De aktorer som siljer narkotika av ldg kvalitet ar mindre viktiga
for narkotikamarknaden fran ett strikt ekonomiskt perspektiv. De riske-
rar att sanera bort sig sjilva utan myndigheternas ingripande. Dessutom
kan deras agerande stora narkotikamarknaden genom den turbulens
som kan uppstd pa grund av reklamationer, klagomal, diskussioner om
priser, tvister om betalningar och andra stérningsmoment. Distributorer
som siljer narkotika av lag kvalitet kan ocksd utgora en sirskild fara
for missbrukarna, genom risker for 6verdoser, giftiga utblandningspre-
parat och liknande.

Slutsatser:

1. En strategi som gar ut pa att fokusera distributorer som handlar
med hogkvalitativ narkotika leder till en dranering av personer
som dr eller kommer att bli viktiga pa narkotikamarknaden.

2. Det kan finnas skal att vara uppmarksam pa distributorer som
saljer narkotika av lag kvalitet och dar det dirfor finns risk for
att de utgor en sarskild fara for missbrukarna.
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4. Distributdrerna &r viktiga, men ocksa deras
ndtverk

Hittills har mycket fokus legat pa distributorerna, som om de drev sin
ndringsverksamhet utan personal och medarbetare. Ett led i distributo-
rernas riskminimering dr att anlita mellanhiander som far fungera som
filter och stotdimpare. Manga distributorer har rekryterat en eller flera
personer for riskfyllda uppgifter. De har medhjilparnas roll, och dven
de som har mer begriansade uppgifter, ska inte underskattas. Uppgifter-
na ar nodvandiga for att den kriminella verksamheten ska fungera.

Vissa specialistfunktioner dr avskilda fran de traditionella natverken.
Tva centrala specialistfunktioner ar att svara for huvudlagret av narko-
tika respektive att hdlla i penninglagret. Som ett led i riskminimeringen
finns olika typer av lager. Distributorer hogre upp i distributionskedjan
har ofta ett huvudlager, som inte anviands lopande i den operativa verk-
samheten. D4 utnyttjas i stillet olika mellanlager. Huvudlagret anlitas
for att bygga upp olika mellanlager. Dessa forsiktighetsatgiarder synes
ha varit effektiva eftersom myndigheterna som regel enbart tar mindre
mellanlager i beslag. En strategi for de brottsbekimpande myndigheter-
na bor darfor vara att forsoka rikta in sig pa huvudlagren.

Den teknik som anvinds av entreprenorerna for riskminimering dr
inte enbart att ha olika lager. De stravar ocksa efter att skapa vattentita
skott mellan & ena sidan den kriminella miljon och 4 andra sidan
centrallagret. Detta sker genom att anlita personer som saknar koppling
till kriminalitet (ostraffade personer) och som det gar att lita pa (slak-
tingar, flickvanner etc.). Det ar i princip samma strategi som tillimpas
pa lagret av pengar, men med den skillnaden att pengarna skyddas av
personer som har en sarskilt stark bindning till entreprenoren. Ett rim-
ligt antagande dr att entreprenorerna dr beredda att betala hoga
arvoden for den riskfyllda uppgiften att forvalta ett centrallager efter-
som den flackfria fasaden ar vird en hel del.

P4 samma sitt som med lagret av pengar kan det vara av intresse for
myndigheterna att kartldgga, inte enbart det kriminella natverket, utan
aven personer som finns runt omkring detta. Dessa personer kanske inte
utfor alltfor arbetsintensiva uppgifter men det stod som de ger ar till
stor nytta for brottsligheten.

Det kan dven vara av intresse for myndigheterna att kartligga de
icke kriminella relationerna. Sarskilt giller det anforvanter. Vissa av
dessa personer utanfor den kriminella miljon kan ocksd vara intressera-
de av att samarbeta med myndigheterna for att fa slut pa en destruktiv
utveckling.

Slutsatser:

1. Myndigheterna bor inte enbart koncentrera uppmarksamheten
pa de kriminella miljoerna utan ocksa pa andra kontaktytor. Pa
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det sittet kan det vara mojligt att ta huvudlager och penningla-
ger i beslag.

2. Betrodda personer kan vara villiga att samverka med myndighe-
terna for den enskildes basta. Underlitta darfor sidana mojliga
samarbeten.

5. Skapa oreda i de kriminella natverken

Tvirtemot vad manga tror bygger den kriminella ekonomin inte pa hot
och vald utan i stillet pa fortroende och lojalitet. Skalet dr att verksam-
heten ar brottslighet, vilket medfor att aktorerna inte har tillgéng till det
legala samhillets infrastruktur i form av rattsviasende, kreditupplysning,
arbetsformedling, indrivning och liknande. I stillet motarbetar det lega-
la samhiillet brottsligheten. Aven konkurrenter pa narkotikamarknaden
innebar ett hot. Darfor viljer aktorerna smaskalighet och att i mojligas-
te mdn samarbeta med personer som de kan lita pd och dir menings-
skiljaktigheter kan l6sas pa ett smidigt satt.

Samtidigt satts fortroenden pa prov i den ogistvanliga miljon med
mycket stress. Det kan vara lockande att som narkotikakurir forsvinna
med ett storre parti. Annu intressantare ir det att férsvinna med peng-
arna. Nar fortroenden sviktar stors narkotikadistributionen. Informato-
rer ar ett problem for de kriminella natverken. Upplysningar kan lamnas
till myndigheterna eller till konkurrenter. Sarskilt personer som upplever
att de blivit svikna innebir ett riskmoment for de kriminella nitverken.

Nir krissituationer uppstar, vilket ar vanligt eftersom verksamheten
madste héllas hemlig med alla de hinder det innebar, ligger det nara till
hands att aktorerna i den stressfyllda situationen avviker frdn sina si-
kerhetsrutiner. Det innebar att kontakter tas, som inte borde tas, att
telefonsamtal inte sker med anvidndning av kodord utan pa klarsprik
och att liknande misstag gors, som exponerar aktorerna.

Slutsatser:

1. Myndigheterna kan sa split och stilla till ”knas” i de kriminella
leden (hemlighalla gripanden av narkotikakurirer och beslag av
savil pengar som narkotika, anvianda informatorer i hogre
grad). Det leder till turbulens, risken for upptackt okar liksom
mojligheterna att fa information, bevis och gora gripanden.

2. Myndigheterna bor vara lyhorda for personer som inte anser sig
ha blivit korrekt behandlade och som kanner sig svikna av de
kriminella kan vara beredda att lamna upplysningar och kanske
bli informatorer.

3. Om fortroendet undergravs i de kriminella natverken okar
transaktionskostnaderna och aktiviteten minskar. Minskat for-
troende bor dirfor ha en tydligt himmande effekt pa kriminali-
teten.
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6. Forsamra narkotikadistributorernas
arbetsmiljo

Narkotikadistributorer for en stressig och slitsam tillvaro. Till foljd av
att den kriminella affiarsverksamheten maste hallas hemlig och en vi-
sentlig del av marknaden baseras pa krediter uppstar hela tiden oforut-
sedda hiandelser som stiller krav pa tillganglighet praktiskt taget dygnet
runt. Dessa pafrestningar ar inte nog utan det finns ocksa en riadsla for
informatorer. Konkurrenter utgor ocksa ett hot, och de kan ocksa tipsa
myndigheterna. Risken for stolder och forskingring frestar ocksa pa.

Det gar aldrig att slappna av. Felmarginalerna dar minimala. Ett enda
misstag kan resultera i ett langt fingelsestraff, en stor forlust av ett parti
narkotika eller i en konflikt med andra distributorer.

For att undgd myndigheternas uppmarksamhet och gardera sig for
svek fran andra kriminella lever distributérerna en balansgang mellan
en befogad misstainksamhet och ett stadium som narmast liknar forfol-
jelsemani. 1 denna stressiga arbetssituation genomfors obetinksamma
sakerhetsatgirder, som i stillet 6kar riskerna. Ett exempel ar att narko-
tikapartier flyttas, vilket 6kar exponeringen. Panik kan ocksa uppkom-
ma for att man vill fa klarhet i vad som hander pd faltet och da asido-
sdtts sikerhetsarrangemangen. Distributorer kan roja sig genom att tala
for mycket i telefon.

Slutsatser:

1. Distributorer lever under stor psykisk press och ar darfor myck-
et kansliga for signaler som tyder pa att ndgot ar fel. Detta ar en
kanslig punkt som kan utnyttjas.

2. Spaning och andra atgirder fran myndigheternas sida fyller inte
enbart funktionen att kartlagga brottsligheten och samla bevis-
material. Myndigheternas insatser ar ocksa ett patagligt stor-
ningsmoment som har en klar brottsforebyggande effekt. Denna
sida av myndigheternas arbete bor inte underskattas.

7. N&r polis och tull far arbeta langsiktigt
leder det till resultat

Det brukar heta att de kriminella alltid ligger ”steget fore” myndighe-
terna. Tull och polis har emellertid battre kunskap om de kriminella
aktorerna dn vad allmdnheten tror. De kriminella aktorerna sjilva ar
ocksa osdkra pa hur mycket tull och polis kianner till, och vilka metoder
de anvinder. Distributérerna bade underskattar och overskattar myn-
digheternas kunskap och kapacitet. Underskattningen bygger pa att det
ofta tar lang tid innan myndigheterna har samlat tillrackligt med bevis
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for att sla till. Distributorer som linge kidnt av en poliskontakt utan att
nagot sker, invaggas i falsk siakerhet och tror att deras sikerhetsrutiner
ar tillrackliga. Samtidigt har manga distributorer en skev bild av vilka
resurser och metoder som star till myndigheternas forfogande. De tror
att polis och tull har formaga till det mesta, niar myndigheterna i sjilva
verket brottas med overtidstak och sprackta budgetar.

Slutsatser:

1. Niar tull och polis ges mojlighet att kartlagga natverk och samla
bevis leder det till goda resultat genom att centrala och viktiga
aktorer slds ut. Detta ldngsiktiga arbete tar visserligen tid, kra-
ver mer resurser och ger farre avtryck i statistiken men bedéms
ha stor effekt.

2. For att sitta narkotikabrottslingarnas fantasi i rorelse kan myn-
digheterna vara fortegna med vilka metoder som finns och vilka
resurser som finns tillgangliga. Det skapar osikerhet om de
brottsbekimpande myndigheternas potential.

8. Narkotikadistributérens oglamourésa
vardag

Bade i det legala och det kriminella samhillet finns en bild av mycket
formogna narkotikadistributorer med dyra bilar och lyxiga vanor vilkas
enda bekymmer dr hur stora mingder pengar de ska kunna tvitta for
att investera i fastigheter och foretag. Extrema risktagare och unga kri-
minella drommer om att fa vara en del av denna virld dir snabba peng-
ar ger alla mojligheter.

Narkotikadistributorens vardag ser emellertid annorlunda ut. I verk-
ligheten 4r det fa personer som gor stora vinster. Ekonomin ar instabil
och den ena dagens vinst dr den andra dagens forlust. Krediter som inte
infrias, tullbeslag och sekunda varor som knappt gar att silja dr nagra
hinder mot en siaker forsorjning. For vissa gir det att tjina pengar, ja.
Nagra tjanar till och med stora pengar, men priset ar hogt. Det gar ald-
rig att slappna av. Det géller att hela tiden skilja vin fran fiende. Myck-
et kraft gar 4t till att hélla sig undan myndigheterna. Manga hamnar i
eget missbruk, ndgra méste leva ett pafrestande dubbelliv, och en ogla-
mouros vardag kan nidr som helst bytas ut mot anstaltens gra vaggar.

En strategi for myndigheterna ar darfor sprida saklig information om
narkotikabrottslighetens ritta ansikte.
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