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Forord

Det har ar en svensk oversittning av slutrapporten for projektet “Dynamics of price
fluctuations and supply stability of Swedish Beef: A comparative study of McDonald’s European
supply chains” som finansierades av Svenska McDonald’s and utfordes under 2012-2013 vid
Institutionen for arbetsvetenskap, ekonomi och miljopsykologi (AEM), Sveriges
Lantbruksuniversitet, Alnarp. Den ursprungliga iden till projektet var ett resultat av
samarbete mellan Svenska McDonald’s, LRF och Sveriges Notkottsproducenter (SNP) som
har ett gemensamt intresse i att hitta vagar mot battre produktivitet, lonsamhet och
tillfdrselssakerhet hos den svenska leverantorskedjan for notkott. Representanter fran de
tre organisationerna satt med i styrgruppen som hjalpte till att utforma och vagleda
forskningen fran borjan till slut. | styrgruppen fanns dven Jens Hultman
(Foretagsekonomiska institutionen, Lunds Universitet) och Jan Larsson (SLU). Forfattarna
ar tacksamma for deras virdefulla synpunkter under arbetets gang och ser projektet som
ett bra exempel pa den typ av samarbete som studien sjalv lyfter fram.

For deras hjalpsamma tillmotesgaende, gastfrihet och dppenhet vill vi ocksa rikta ett varmt
tack till alla intervjupersoner och de som hjalpt till att organisera studiebesok i de
osterrikiska, irlandska, brittiska och svenska notkottskedjorna!

Ellinor Isgren & Erik Hunter
Alnarp, 2013-11-11
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Sammanfattning

| den har rapporten presenteras resultatet fran
ett forskningsprojekt utfort vid Sveriges
Lantbruksuniversitet i samarbete med
McDonald’s Sverige, Sveriges
Notkottsproducenter och LRF. Syftet var att
dra lardomar fran nagra av McDonald’s
europeiska motsvarigheter och deras
leverantorskedja, kring hur olika strukturer och
strategier i kedjan kan hjalpa till att stimulera
och starka produktionen av inhemskt notkott
och darmed ocksa sakra tillgangen. Efter
forberedelser tillsammans med forskarna inom
projektet intervjuades personer inom
leverantorskedjan i Osterrike, Irland och
Storbritannien under varen 2013 av
lantmastarstudenter vid SLU i Alnarp, vilket
utmynnade i tre kandidatuppsatser. Materialet
kompletterades sedan med intervjuer med
personer inom den svenska notkottskedjan.

Da man ser pa de fyra linderna kan det vid
forsta anblick tyckas svart att himta lardomar
som kan anvandas i ett svenskt sammanhang.
Anda finns det bade i skillnaderna och i
likheterna god potential till kunskapsoverforing
mellan landerna — dven om det maste goras med
viss forsiktighet. De skiljer sig till exempel
betydligt i sjalvforsorjandegrad. Sverige ligger
lagst och inte heller Storbritannien ar
sjalvforsorjande, medan Osterrikes ar runt
140% och Irlands sa stor att de exporterar
kottet fran 9 av 10 djur. Liksom i Sverige sker
notkottsproduktion i dessa linder ofta pa sma
gardar, sa de utmaningarna som det medfor kan
aterfinnas i alla. | alla linder har det ocksa skett
en koncentration inom foradlingsledet och an
mer i dagligvaruhandeln. Detta kan skapa
obalans och ojamn fordelning i kedjan, vilket ar
ett problem som diskuteras i Sverige men aven i
till exempel Storbritannien. Till sist ar
konsumenterna, och deras relation till notkott
och inhemsk produktion, en potentiellt mycket
viktig faktor som skiljer sig linderna emellan.

Nar vi tittar nirmre pa de kedjor som kan sigas
utgora var “fallstudie” har vi identifierat ett antal
faktorer som kan kunna ligga till grund for
rekommendationer for svenska notkottskedjor.
En ar hur man inom producentledet organiserar
sig. | Osterrike ingar en stor andel av
producenterna i producentforeningar, som har
gemensam prisforhandling och forsiljning. Detta

ger dem ett annat forhandlingslage, lantbrukarna
kan agna sig at sjilva produktionen, och det
tycks ocksa underlatta samarbete genom hela
kedjan. De intervjuade var mycket nojda med
systemet — inte bara lantbrukare, utan ocksa
slakteri, kopare och kedjans
branschorganisation. Pa Irland stotte vi i stillet
pa producentgrupper. Dessa kunde vara
skapade av producenterna sjilva, eller pa
initiativ fran slakterier. Grupperna utgors ofta av
relativt stora producenter, och syftar till att
producera och marknadsfora en viss kvalitet. |
grupperna har man ocksa lingre och mer
formella kontrakt, vilket annars ar ovanligt i alla
tre lander. Varken producentforeningar eller -
grupper ar okant i Sverige, och vi uppmuntrar
utvecklingen mot mer organisation av olika
typer inom producentledet.

Slakteriernas arbete med producentgrupper
betyder samtidigt narmre samarbete mellan
olika nivaer i kedjan. Det finns fler; forsknings-
och utvecklingsprojekt for okad
kunskapsoverforing och hojning av effektivitet
pa gardsniva och gemensam utveckling av
kvalitetssakringssystem ar andra konkreta
exempel. Det rader en stor tilltro till att
samarbete och god kommunikation genom hela
kedjan dr en nédvandig och framgangsrik
strategi for notkottssektorn. Da aktorer fran
olika delar av kedjan samlas kring olika fragor
och problem kan mer effektiva och langsiktigt
hallbara I8sningar skapas, och aktorerna far
bittre forstaelse for vad som kravs for att de
andra “ekrarna i hjulet” ska vara [onsamma och
vaga satsa. Det hjilper ocksa till att korta ned
avstandet mellan lantbrukare och marknaden,
vilket ar viktigt for att produktionen ska kunna
vara marknadsorienterad. Det handlar inte bara
om “ren” information och kunskap; det kravs
ocksa att de ekonomiska signalerna mellan
aktorerna stimulera produktion och rdtt
produktion — det vill siga den typen som
efterfragas.

Nagot som ir centralt i alla tre landers kedjor
ar kvalitetssakringssystem. Alla anvander sig av
de omfattande system som utvecklats for
inhemskt notkott, och stiller krav pa bade
producenter och foradlingsforetag nar det galler
till exempel sparbarhet, livsmedelssakerhet,
djurskydd och milj6. Systemen har vaxt fram



utifran konsumenternas efterfragan och krav,
vilket kanske ar den storsta anledningen till att
de ses som en nodvandig och generellt positiv
utveckling. P4 grund av efterfragan har de
producenter och foradlare som gar med i
systemen en betydligt storre marknad, och
darmed far producenterna ocksa ett hogre pris
sa att produktionen uppmuntras. Det negativa
ar att systemen innebar en viss arbetsborda i
form av dokumentation, vilket kan hindra sma
producenter fran att ansluta sig dirmed stianger
dem ute fran en stor del av marknaden.
Kostnader halls dock nere av att systemen ofta
inte innebar nagra storre forandringar i
praktiken, och av att inspektionssystemet
subventioneras.

| Osterrikes kedja har man, utéver det breda
kvalitetssakringssystem, ocksa utvecklat ett
system specifikt for McDonald’s kedja. De
slakterier och producenter som vill kunna salja
notkott till McDonald’s maste vara medlemmar i
programmet. Det kallas M-Rind, och
medlemmarna maste uppfylla ett antal krav som
kontrolleras av en tredjepartsinspektor. | utbyte
far producenterna en merbetalning per kg av
slaktvikten (slaktkor). Pa sa satt vill man bidra pa
ett mer direkt satt till den inhemska
produktionen av det sorts notkott som
McDonald’s (Osterrikes storsta kopare)
behover. En ”bonus” ar att den har sortens
strategier ar positiva ur marknadsforings-
synpunkt, speciellt i ett land dar de egna
jordbruksprodukterna varderas hogt, dar
bonder har en god image och det anses viktigt
att stodja det inhemska lantbruket. De
intervjuade framhaller att programmet ar ett
resultat av samarbete mellan McDonald’s, deras
leverantor, slakterierna i kedjan, och producent-
foreningarna — och inte nagot som patvingats
“uppifran”.

| alla fyra lander ar det koparna, som
dagligvaruhandeln och andra stora kopare, som
uppfattas ha makten i kedjan. Det ar inte
forvanande, med tanke pa den vildiga
marknadskoncentration som har skett — inte
riktigt lika mycket som i Sverige, men Osterrike
ar inte langt efter. Man ar ocksa éverrens om
att denna makt har utnyttjats pa ett sitt som
inte ar hallbart i lingden, eftersom det satter sa
stor press pa deras underleverantorer att
produktionen gar ner och livsmedelsskandaler
intraffar. Det har problemet behover angripas

fran tva hall; dels behover producenterna goéra
vad de kan for att skapa en battre position
genom att till exempel battre organisation, och
dessutom utnyttja sin befintliga forhandlingskraft
bittre. Dels behover kopare som manar om att
kunna kopa inhemskt notkott aven i framtiden
anamma mer langsiktiga strategier, dar man tar
hansyn till vad som hander i hela kedjan och inte
bara i transaktionen mellan dem och deras
leverantor. Var fallstudie visar att detta inte ar
nagon orealistisk uppmaning. Det ar mojligt att
behalla sin barkraftighet daven om det finns andra
stora aktorer som fortsatter i gamla spar
(kortsiktig vinstmaximering), sarskilt om man
forstar marknaden, hur man bast kommunicerar
sina strategier utat, och faktiskt drar nytta av
sina strategier. Pa lang sikt ar detta det kanske
enda realistiska alternativet.

Slutsatser & rekommendationer
Rapporten avslutas med vara slutsatser och
rekommendationer. Dessa bygger pa den analys
som gjorts av resultaten fran de tre linderna
samt Sverige och stods av litteraturstudien. Vi
behaller kedjeperspektivet och ger
rekommendationer som riktar sig mot
producenter saval som foéradlingsledet och
kopare. Forst foresprakar vi dock nagot som
galler hela kedjan, och hela sektorn; behovet av
tydligare kommunikation och mer
samarbete i hela kedjan, inom leden men
kanske sarskilt mellan dem. Nagra exempel pa
viktiga, mer konkreta forandringar som kraver
fungerande kommunikation och samarbete
genom hela kedjan ar differentiering inom
segmentet “svenskt” notkott och effektiv
kommunikation av de egenskaper som
produceras, samt utvecklingen av
betalningsmodeller och informations-
overforing som skapar incitament och
forutsattningar for producenterna att producera
enligt marknadens efterfragan. Det kan finnas
stora fordelar i skapandet av "nisch”-kedjor, dar
engagerade aktorer utforskar nya mojligheter i
form av affirsmassiga och tekniska losningar.

Nar det giller producentledet foresprakar vi
organisation genom till exempel
producentforeningar for att vaga upp for den
svaga position man har, av olika anledningar.
Det ar inte nodvandigt eller ens fordelaktigt for
alla producenter, och det ar nagot som maste fa
vaxa fram i sin egen takt, men overlag ar det en
utveckling som hade kunnat ha klart positiva



effekter tillsammans med nagra av de andra
rekommendationerna som vi lagger fram har. Vi
vill ocksa uppmana producenter att utnyttja
den forhandlingskraft man faktiskt har pa
basta satt. Om det finns flera realistiska
alternativ maste vanor och lojalitet ibland sta
tillbaka for den egna Ionsamheten och rimliga
prisnivaer i kedjan. Lojalitet och kontinuitet ar
ofta positivt i leverantorskedjor, men bara om
bada parter tjanar pa det. Slutligen kan vi
konstatera att det behovs krafttag for att
forbattra effektiviteten och
resursutnyttjandet inom notkottsproduktion.
Inom sektorn behéver man lyfta upp och
kritiskt se over de saker som vi i Sverige faktiskt
inte ar sa bra pa. Det behovs vilriktade
satsningar inifran producentledet, men ocksa
ovriga aktorer kan spela en mer aktiv roll.

Aven inom foridlingsledet finns det problem
med ineffektivitet, ndgot som varit kint sedan
linge. Vi vill dock belysa det dnda, for ett
effektivt foradlingsled med god konkurrens ar
helt avgorande for att notkottskedjan ska
fungera. Ocksa hdr finns det behov av en
kraftsamling och ett storre engagemang for att
faktiskt gripa sig an de problem som
uppenbarligen ar kanda. De utmaningar som
naturligt finns i svensk slakt och foradling
kraver en foretagskultur och arbetssitt
som viger emot de svarigheterna, inte
forvarrar dem. Efter de forandringar som skett
under de senaste aren behover de stora
foradlingsforetagen jobba for att anpassa sig
till de strukturer som nu finns i den egna
branschen och i kedjan i stort — bade gentemot
sina leverantorer och mot sina kopare. | riktning
mot koparna och marknaden behovs det
forandringar nar det giller klassning och
sortering, sa att kottets specifika virden
kan kommuniceras vidare. | riktning mot
producenterna behover man battre
kommunikation och betalningssystem
som framjar produktion av de viarden och
de kvaliteter som efterfragas, oppenhet for
nya strukturer bland producenterna samt andra
typer av kontrakt som delar upp risken
mellan kopare och siljare mer an tidigare och
ger producenter en battre planeringshorisont.
Vi lyfter fram vikten av att slakterier ar sa kallat
*farmer oriented” i dagens leverantorskedia;
det vill siaga att det maste finnas en lyhordhet
gentemot producenter och forstaelse for vad

som ar viktigt for lantbrukare i relationen till
slakteriet.

| slutet av kedjan hittar vi képarna. Detta ar
det led dar kedjans mest inflytelserika aktorer
finns, och det dr ocksa de som ar mest direkt
involverade i kontakten med konsumenterna.
Detta ger dem bade inflytande och ansvar nar
det giller att skapa sa mycket virde som
mojligt, och hur mycket av det vardet som fors
vidare bakat i kedjan. Den makt som stora
kopare har kan utnyttjas till att maximera den
kortsiktiga [onsamheten genom att satta press
pa leverantorskedjan, men foga forvanande kan
detta fa negativa konsekvenser dven for den
egna verksamheten i slutandan. Kopare som vill
bidra till sakrare tillgangen till inhemskt notkott
behover omformulera vad som faktiskt dr
framgangsrika inkopsstrategier, och se mer
till vad som hander bortom affarsuppgorelsen
med den direkta leverantoren. Samtidigt bor
kopare utnyttja makten de besitter till att
knuffa kedjan i ritt riktning: mot mer
samarbete, effektiviseringar, differentiering och
kvalitetsarbete — framfor allt saklart genom
arbetet i den egna kedjan.. Slutligen behover de
gora mer av sin roll som kedjans
slutpunkt. Dels gentemot foradlings- och
producentleden, genom att bli bittre pa att
forsta vad marknaden efterfragar och bli
bittre pa att kommunicera detta bakat i
kedjan i form av information och ekonomiska
incitament. Dels gentemot konsumenterna,
genom att ligga ner mer energi pa att
kommunicera det inhemska kottets
egenskaper, viarden och specifika
kvaliteter och genom att gora sambandet
mellan producent och produkt mer
synligt. Vi ar forsiktiga med rekommendationer
kring breda kvalitetssdkringssystem, da det
finns anledning att tvivla pa om de skulle ha
samma effekt i Sverige som i dessa tre lander i
dagslaget. Daremot kan riktade, kedjespecifika
program vara ett alternativ med god potential.



| Inledning

.1 Bakgrund till projektet

Det har projektet startades pa initiativ av
Svenska McDonald’s, LRF och Sveriges
Notkottsproducenter, med malsattningen att
skapa kunskap om hur olika strukturer och
strategier i leverantorskedjan for notkott kan
bidra till battre produktivitet, lonsamhet och
tillforselsakerhet av inhemskt producerat
notkott, samtidigt som konkurrenskraften
starks.

Priset for inkopare som Svenska McDonald’s
betalar for notkott har gatt upp under de
senaste aren, men anda har tillgangen fortsatt
nedat. | deras fall betyder detta att omkring
hilften av notkottet importeras fran Polen,
genom leverantoren OSI. | flera av McDonald’s
europeiska motsvarigheter daremot, lyckas man
garantera att endast inhemskt notkott anvands. |
studien undersoktes vilka strukturer och
strategier i kedjan som gor detta mojligt, for att
slutligen resultera i ett antal slutsatser och
rekommendationer for aktorer i svenska
leverantorskedjor for notkott. Det har utgor
slutrapporten for studien som fick arbetstiteln
“Dynamics of price fluctuations and supply stability
of Swedish Beef: A comparative study of
McDonald’s European supply chains”.

Studien ar en flerfallsstudie dar vi hamtar och
jamfor information fran Osterrike, Irland,
Storbritannien samt Sverige. Det var viktigt att
ta hansyn till det faktum att sadant som tycks
“fungera” i ett land inte nodvandigtvis kan
tillampas likadant med samma effekt i ett annat.
Det var ocksa viktigt att inkludera olika
aktorers perspektiv, for projektet och de
problem som ligger till grund for det beror inte
bara McDonald’s eller ndagon annan enskild
aktor. Att generera konkreta rekommen-
dationer for att forbattra den nuvarande
situationen — vars bakgrund ar komplex —
innebar att vissa forenklingar ar oundvikliga.
Rekommendationerna som ges ar projektets
slutgiltiga ”produkt”, men ovriga delar av
rapporten ar viktiga for dem som verkligen vill
forsta och anvinda sig av slutsatserna.

1.2 Om rapportens upplagg

- Efter en kort inledning borjar vi rapporten
med en nedkortad version av den
litteraturstudie som gjordes i projektets forsta
fas, och som anvandes vid utformningen av
studien och analysen av det insamlade
materialet. Avsnittet ar till for dem som vill
skaffa sig en djupare forstaelse for de fragor vi
tittar pa i studien.

- | metodavsnittet forklaras hur studien
genomfordes i praktiken, vad detta innebar for
resultatet, och vilka begransningarna ar.

- Studiens “resultat och diskussion" ar uppdelad
i tre huvuddelar. Forst presenteras hur
notkottsproduktion- och marknad ser ut i de
fyra landerna som ingar i studien; Sverige,
Osterrike, Irland och Storbritannien. Detta
avsnitt ar en viktig grund for resten av studien
men ar ocksa i sig en intressant inblick i andra
landers notkottsproduktion. Darefter
presenteras resultaten fran de tre europeiska
landerna, och till sist kommer vi till Sverige och
kombinerar resultaten fran de tre landerna med
den information som samlades in i den svenska
kedjan.

- Till sist presenterar vi vara slutsatser och
rekommendationer for kedjan och dess olika
nivaer, samt fragor for vidare studier.

|.3 Vigledande forskningsfragor

Foljande fem forskningsfragor formulerades i ett
relativt tidigt skede i processen, och hjilpte till
att vagleda intervjustudierna som foljde:

I.  Hur sker inkopet av n6tkott och hur ar
leverantorskedjan strukturerad? Vilka ar
aktorerna, vad utmarker dem och
forhallandet dem emellan? Vilka
skillnader och likheter finns det?

2. Hur delas slutkundens betalning upp
mellan olika nivaer i kedjan och hur
paverkar detta produktion, tillgang och
priser?

3. Hur ser fordelningen av makt ut i
kedjorna och hur paverkar detta
kedjemedlemmarna, deras incitament
att producera/mojlighet att sakra
tillgangen?

4. Vilka problem finns eller har funnits for
McDonald’s och deras leverantorer i
dessa lander, nar det galler att sakra



tillgangen av inhemskt notkott av ratt
kvalitet? Hur har man hanterat de
problemen och hur kan dessa lardomar
vara till nytta i ett svenskt sammanhang?
5. Vilka typer av nytta och kostnader
(bade ekonomiska och icke-
ekonomiska) anser dessa
kedjemedlemmar att deras nuvarande
system medfor? Detta kan till exempel
vara faktorer som lonsamhet, risk,
motivation, och faktiska kostnader.

Svaren pa de har fragorna ar inte projektets
resultat utan ett mellansteg i processen fran
datainsamling till slutsatser. De formulerades for
att skapa en stadig grund for de
rekommendationer projektet syftade att kunna
gora. Fragornas teman ar synliga genom hela
rapporten och rekommendationerna som till
sist ges ar underbyggda av dem och av andra
teman som framtradde under arbetets gang.

2 Litteraturgenomgang

Innan nagon insamling och analys av data skedde
gjordes en litteraturgenomgang, och en
forkortad version finns med har for lasare som
vill skaffa sig en djupare forstaelse for studiens
teoretiska grund, och ta del av den litteratur
som vi anvande oss av for att formulera
forskningsfragorna ovan, utforma studien, och
tolka resultaten. For annu mer lasning finns
referenser angivna som [siffor] och en komplett
lista finns i slutet av rapporten.

2.1 Inledning - varfor krangla till
det?

Huvuddelen av studien dgnades at att kartligga
och analysera vardekedijan for notkott, och de
strukturer och strategier som finns idag i de fyra
landerna. Med strukturer menas till exempel
antal aktorer, deras storlek och hur kedjan ar
organiserad. Med strategier menas sadana som
foretag som McDonald’s anvander for att sakra
tillforsel och kvalitet, men ocksa strategier som
andra aktorer i kedjan anvander for att skydda
sina intressen, och sadana som finns for att na
kedjans gemensamma mal.

Detta kraver mer an att man endast kartlagger
hur kedjorna ser ut och identifierar nagra
utmarkande drag for hur de styrs.

Verksamheter befinner sig i en komplex miljo
som formas bland annat av foretagens storlek
och makt, historiska och kulturella faktorer, och
konsumenternas efterfragan [12, 13]. Det finns
heller inga garantier for att sadant som tycks
“fungera” i dagslaget ar hallbart i det langa
loppet — och vi vill undvika att rekommendera
|osningar som endast fungerar som tillfalliga
plaster”. Darfor behover vi veta vilka som
utgor kedjorna, vad de faktiskt gor, vad det ar
hos dessa aktorer och deras strategier som
tycks hjalpa till att skapa valfungerande kedjor,
och hur aktérerna sjilva ser pa sin nuvarande
och framtida situation.

2.2 Den fysiska vardekedjan och
dess omgivning

Leverantorskedjor befinner sig inte i ett vakuum
utan ar "inbaddade” i ett storre sammanhang.
Ur studiens synvinkel ar det viktigt att ha
forstaelse for hur de olika landernas
notkottssektorer i stort ser ut och vilka
forutsattningar de har, da detta ger en
fingervisning om vilka styrkor, svagheter,
skillnader och likheter vi kan forvanta oss. Pa
producentniva till exempel kan det finnas
variabler som skiljer sig mycket at mellan olika
Europeiska lander — som vilken skala
produktionen sker pa och hur stor andel kott
som kommer fran mjolkraser [14]. Ett annat
exempel kan vara hur stor koncentration det
finns pa olika nivaer — detta har stor inverkan pa
hur kedjorna ser ut och fungerar, till exempel
vilket inflytande olika aktorer har och hur
mycket samarbete det finns [15].

Nar vi gar ned pa kedjeniva blir det nédvandigt
att ta dra en grans for vilka aktorer som ska
inga i en studie, och man kan skilja mellan
”primara” och ”stodjande” medlemmar. De
primara medlemmarna ar de som faktiskt
producerar och skapar varde. Stodjande
medlemmar tillhandahaller olika resurser och
kunskap — som till exempel radgivare och
banker [16]. | den har studien fokuserar vi pa de
primara kedjemedlemmarna, men vissa viktiga,
stodjande medlemmar finns ocksa med — som
organisationer som arbetar for att stodja och
framja notkottssektorn.

Nar sadana avgransningar gjorts finns det ett
antal ”strukturella dimensioner” som kan
identifieras [16]. Nagra viktiga sadana beskrivs i



figur 2.1 nedan. Den horisontella strukturen anger
hur manga steg eller "nivaer” kedjan har. Om
kedjan ar lang sa kan det vara svart for aktorer
att komma tillratta med problem som ar rotade
i den andra anden av kedjan. Foretag kan da
forsoka arbeta genom, eller omkring, kedje-
medlemmar for att uppna mal sasom tillgang
och kvalitet [16, 17]. Kedjans vertikala struktur a
andra sidan visar hur manga aktérer som finns
inom varje “niva”. Denna kan naturligtvis variera
mellan de olika nivaerna — till exempel finns det
generellt ett stort antal primorproducenter i en
kedja men kanske bara ett eller ett fatal
slakterier.

Det sista begreppet ar integration. Vertikal
integration sker nar foretag pa olika nivaer i
kedjan gar samman under en gemensam agare.
Ett exempel ar nar producenter kooperativt
ager foradlingsforetag [18] eller nar kopare ager
egna foradlingsanlaggningar. Foretag kan alltsa
integrera bade "framat” och "bakat” i kedjan.
Horisontell integration sker nar foretag pa
samma niva i kedjan gar samman. Den delen av
kedjan blir da ”smalare” eller mer
koncentrerad.

2.3 Olika satt att styra och delta i
en leverantorskedja

Den har studien stravar efter att inkludera flera
olika perspektiv samtidigt, inte bara McDonald’s
och andra kopares. Nar vi anvander begreppet
”leverantorskedja” sa menas kedjan mellan
primarproducent och slutkopare, aven om
producentens leverantdrskedja ar nagot annat.

Kredit-
institut

Lantbruks-
forbund

Primar-

producenter Mellanhand

Marknads-
foringsorg.

Da foretag viljer att delta i en leverantorskedja
— oavsett pa vilken niva — innebar detta att
beslut maste fattas kring...

o Strukturerna som har beskrivits; manga
sma eller ett fatal stora
leverantorer/kopare? Hur integrerad?

o Kontrakt och betalningssystem:
langsiktiga kontrakt eller kanske inga
alls? Vad ska belonas i prissattningen?

o Kvalitetsstyrning: vilka krav, och hur ska
de uppmuntras och sakerstallas?
Certifieringssystem?

o Affarsforhallanden: Hur och hur mycket
kommunicerar och samarbetar man
med andra aktorer? Vad ar malet med
de olika affarsrelationerna?

Lite forenklat finns det tva aspekter att titta pa
nar man beskriver ett affirsforhallande [19].
Den forsta ar arbetssdttet. | enda anden av
spektrumet arbetar man pa “armslangds
avstand” — kopare investerar minimum i sitt
forhallande till leverantérerna, och man arbetar
tillsammans endast pa mycket kort sikt.
Kommunikationen ar mycket begransad, och
man utbyter bara den allra mest grundlaggande
informationen. | spektrumets andra ande finns
ett affirsforhallande som praglas av samarbete.
Da investerar bigge partnerna mer i
forhallandet, anpassar sina verksamheter i viss
man till varandra, och utbyter mer detaljerad
information om sadant som framtidsplaner.
Sadana affarsforhallanden tenderar att vara mer
langvariga och kan leda till 6msesidiga fordelar
sasom minskade kostnader, bittre tillforlitlighet.
mer marknadsorientering och snabbare teknisk

Foradling

Leverantor Fﬁl Slutkopare I

Foradling

Figur 2.1 En allman modell av notkottets vardekedja. | sjilva kedjan finns dess primara medlemmar,
har i fem nivier men med viss integration mellan den tredje och fjarde. Den vertikala strukturen ar
smal, men naturligtvis bestar “primirproducenter” av ett stort antal enskilda producenter i
verkligsheten. Ovanfor syns exempel pa stodjande medlemmar som kan ha viktiga funktioner.



utveckling [20] [21]. Dock ar det inte alltid som
de ar mojliga att uppritthalla av olika
anledningar. Det maste till exempel finnas
fortroende mellan parterna, och bade vilja och
resurser att gora de investeringar som kravs.

Den andra aspekten ar den affdrsmdssiga
avsikten. Vad detta vill belysa ar att det kan
finnas olika typer av avsikter nar ett foretag gar
in i ett affarsforhallande. Malet kan vara att
maximera sin vinst pa kort sikt, aven om det ar
pa affarspartnerns bekostnad (ett s.k. "fientligt”
affarsforhallande). | ett "icke-fientligt”
affarsforhallande a andra sidan finns en avsikt att
vara transparent kring sadant som vinst-
marginaler och kostnader, och det finns genuina
malsattningar om att dela bade kostnader och
vinster [19]. Denna avsikt syns naturligtvis
framfor allt i vad foretag faktiskt gor; de ar
troligen sallan oppet “fientliga”.

De har olika begreppen ar resulterar i verktyg,
eller "teoretiska glasogon”, for att undersoka
leverantorskedjor. | manga lander har
vardekedjorna for lantbruksprodukter
forandrats under senare ar, vilket blir tydligt
med hjalp av de har “glaségonen”. Sadana
kedjors sirdrag (sma gardar med svag position,
sasongsbunden produktion, varierande kvalitet,
avstand mellan producent och marknad) har
inneburit att forhallanden linge har varit fientliga
och pa armsldngds avstdnd [22]. Affars-
forhallandena har med andra ord varit
kortvariga, opportunistiska, och med mycket
begransat samarbete och informationsutbyte.
Det tycks dock finnas en tendens bort fran
detta [23]. Anledningar kan vara att
konsumenterna blir alltmer medvetna om
sadant som inte syns, saisom halsoeffekter,
livsmedelssakerhet, miljo och djurvilfard, och
att den politiska miljon har gatt emot mindre
stod och mer regelverk [24]. Detta stiller nya
krav pa kedjan. Notkottskedjor har gatt fran
auktioner och andra typer av tillfilliga
affarsrelationer, till kedjor dar de allra flesta
producenter har upprepade transaktioner med
en huvudsaklig kopare [16].

Till sist ar det viktigt att komma ihag att
verksamheter inte bara paverkas av sina egna
beslut utan aven hur andra i kedjan arbetar.
Som namnts tidigare finas satt att arbeta igenom
eller runt sina direkta affarspartners for att ta
itu med problem langre bort i kedjan.

2.4 Kedjans pengaflode

Products and services are not provided because
people want or need them. On the contrary, they
are provided because organizations make money
from their production and delivery. If organizations
could not make money from producing and
delivering goods and services to consumers, then
even if people wanted or needed things, it is highly

improbable that they would receive them
Cox et al. 2001 [22]

Notkott forflyttas genom ett antal nivaer fran
gard till konsument och i motsatt riktning flodar
pengar. | slutindan deltar foretag i kedjan med
malsattningen att skapa vdrde for den egna
verksamheten, inte for sina affarspartners eller
for konsumenterna. Hur konsumentens
betalning delas upp mellan olika aktorer i kedjan
ar dirmed en mycket viktig fraga.

Den har fordelningen har pekats ut som ett
problem i den svenska notkottssektorn. Fastan
svenska konsumenter generellt betalar ett
hogre pris for svenskt kott, sa syns inte detta i
primarproducenternas betalning. Enligt en studie
utford av Jordbruksverket 2008 sa kan detta
mojligen bero bland annat pa bristande
konkurrens i dagligvaruhandeln och ineffektivitet
i foradlingsledet [25]. Studien fick kritik, och en
uppfoljningsstudie konstaterade att detta nog
inte ar hela sanningen. Aktorer inom handeln
framforde att vinstmarginalerna for svenskt kott
ar relativt sma. Ineffektiv foradling kvarstod som
en anledning, orsakad av sma volymer,
overkapacitet och avstand. Man papekade ocksa
att det tycks vara svart att fa ut prispremier for
svenskt kott inom storkok, restauranger och
industrin. Uppenbarligen ar det inte helt
sjalvklart varfor problemet finns. | nasta avsnitt
visar vi hur makt ar en viktig faktor, men innan
dess behdvs en kort kommentar kring svarig-
heterna att ta sig an denna fraga genom att helt
enkelt mata fordelningen i rena pengar.

En anledning ar att det inte finns nagon bra
metod. | en svensk studie fran 2004 forsokte
man gora det for olika matvaror i olika
europeiska lander [26]. Men eftersom det ar
svart att bestimma priset for en sirskild
styckningsdetalj genom hela kedjan, sa
presenterades ingen data for notkott.
Metoderna kunde inte hantera att slaktkroppen



delas upp i olika delar, var och en med ett
sarskilt varde.

Den andra anledningen ar att dven om sadana
siffror teoretiskt kunde hittas, skulle forstaelse
for vad de betyder krava insamling av stora
mangder data som skulle vara svara att fa
tillgang till i praktiken. En stor skillnad i pris
mellan producentledet och slutkonsument kan
tyda pa att vinster gors, men kan ocksa orsakas
av kostnader — oavsett om de kostnadskravande
aktiviteterna tillfor varde eller inte [27].
Detaljerad ekonomisk data fran foretagen skulle
kravas, vilket inte ansags realistiskt.

Hindren till trots ar detta dnda en central fraga,
och vi kan utforska den pa ett mer kvalitativt
satt. Intervjudeltagarna kunde ge en inblick i
deras del av flodet samt deras uppfattningar om
varfor fordelningen ar som den ar.

Koépardominans

Fa kopare, manga leverantorer

K&paren en stor aktor pa marknaden

Leverantorern beroende av koparen
pga fa alternativ

Hoga byteskostnader for leveran-
toren, laga for koparen

Laga sokkostnader for kdparen
Koparen ar en attraktiv kund

Varan ar standardiserad

Oberoende
Manga kopare och siljare
Koparen en liten aktor pa marknaden

Leverantoren ej beroende av
koparen; har flera alternativ

Bada har laga byteskostnader
Koparen har relativt lag sokkostnad

Koparen inte sa attraktiv kund

Varan ar standardiserad

Liten informationsasymmetri till
forman for leverantoren

Ingen informationsasymmetri till
forman for leverantdren

2.5 Makt i vardekedjan

““Rather than focusing only on the physical
properties of supply chain types, the power regimes
perspective provides a way of thinking about who

gets what, where, how, and when in the supply

. 00
chain

Cox et al. 2001 [28]

| det har sammanhanget kan begreppet makt
beskrivas som “mdjligheten som ett foretag har att
pdverka ett annat foretags avsikter och handlingar”
[29]. En vardekedja har ofta en eller tva aktorer
med stor makt, som har en tydlig paverkan pa
hela kedjans utveckling. De kan ocksa till viss del
styra den ekonomiska fordelningen.

Det spelar roll vem som har makt och hur
mycket makt de har, men naturligtvis handlar
det ocksa om hur den har makten anvinds. Det

Omsesidigt beroende

Fa kopare och siljare

Koparen en stor aktor pa marknaden

Leverantoren beroende av koparen
pga fa alternativ

Hoga byteskostnader for bada
Koparen relativt hoga sokkostnader
Koparen ar en attraktiv kund

Varan ar relativt unik

En del informationsasymmetri til
forman for leverantdren

Sdljardominans
Manga kopare, fa siljare
Koparen en liten aktdr pa marknaden

Leverantoren ej beroende av
koparen; har flera alternativ

Laga byteskostnader for leverantoren;
hoga for koparen

Koparen har hog sokkostnad
Koparen inte sa attraktiv kund
Varan ar relativt unik

Stor informationsasymmetri till
férman for leverant.ren

Figur 2.2 Fyra olika maktférhallanden som kan rada mellan tva aktorer. Férhallandet
bestdms alltsa bade av féretagens karaktar, och hur sektorn ser ut i stort. Vissa
forhallanden passar kanske inte in helt i ett "hdrn”, men | de flesta fall i&r modellen
anvindbar da man vill férsta var makten finns och varfér — och vad som kan goras for
att paverka detta. Figuren anpassad fran Cox et al. [1]



ar foga forvanande att missnojda
kedjemedlemmar som kanner sig “tvingade” att
delta i kedjan (pa grund av brist pa alternativ)
har en tendens att limna kedjan nar de far
chansen [30]. "Exploatering” av kedjan, som att
pressa leverantorer for att maximera vinster,
kan orsaka missnoje och i slutandan skada
makthallaren, men makt kan ocksa anvandas for
att forbattra hela kedjans prestationsformaga
[29]. Aven om ojimn maktfordelning kan leda
till konflikter och instabilitet, ar det alltsa inte
alltid sa. Om det ar I6nsamt och overlag
gynnsamt att delta i en kedja kan aktorer val
acceptera att det finns en “maktobalans” [31].

For att lattare forsta vad makt i kedjan innebar
och hur den uppstar ar figur 2.2 ovan till hjalp.
Mellan varje kopare och saljare finns ett
specifikt maktforhallande. Faktorer som formar
detta forhallande radas upp i figuren. Nar
koparen ar "dominant”, eller nar de ar relativt
oberoende av varandra, tenderar kdparen att fa
ut mer av forhallandet — konkurrensen tvingar
saljaren att erbjuda koparen en bra affar. Nar
leverantoren ar dominant ar det tvartom. Detta
kan ske nar det endast finns ett fatal
leverantorer, eller nar leverantorer samordnar
sina priser. Vid omsesidigt beroende brukar
parterna dela relativt lika pa konsekvenserna av
affarsforhallandet, pa vinst och forlust [28].

Av flera anledningar ar primarproducenter ofta i
en “svag” position i notkottskedjan. Lantbrukare
har ofta stora investeringar bundna i mark,
byggnader och besattningar, och de fasta
kostnaderna ar hoga. Detta gor dem mer
beroende av sina affarspartners, och
sannolikheten okar att man accepterar laga
priser som kanske inte ens tacker de rorliga
kostnaderna. Gardar ar ocksa av naturliga skal
relativt sma och utspridda. Det kan finnas lokala
”monopol”, och det kan vara svart for
producenter att forhandla med kopare som ar
betydligt firre och storre. Det finns ocksa stor
osdkerhet, med langa ledtider, oférutsebara
faktorer sasom vader, begrinsade lagrings-
mojligheter, och svarigheter att korrekt
uppskatta produktens exakta marknadsvarde
[32]. Allt detta leder till en utsatt position —
men man ska inte generalisera for mycket. |
Storbritannien till exempel har studier gjorts
som tyder pa att maktforhallandet mellan
producenter och slakterier vaxlar allteftersom
tillgang och efterfragan varierar sisongmassigt

[33]. I andra anden av kedjan dominerar de
stora livsmedelskedjorna, som alltmer kan
patvinga olika krav och pressa priserna nedat.

Nar kedjorna studeras maste vi alltsa ta reda pa
hur maktstrukturerna ser ut och hur dessa
hanteras — dels for att det kan finnas lardomar
att hamta, dels for att strategier kan limpa sig
olika bra i olika maktsituationer.

2.6 Relationskvalitet i uthalliga
leverantorskedjor

Sustainable business relationships in agri-food
chains are longer-term, stable and mutually
beneficial interactions and transactions between
chain stakeholders. They are based on joint
economic interests, such as price stability,
profitability of interactions and security of supply.
Sustainable business relationships are characterized
by high relationship quality (as indicated by mutual
trust, satisfaction and commitment) combined with
high relationship stability [...] They contribute to
achieving the overall common goal of producing,
processing and distributing food effectively,

efficiently and consistent with market needs
Henchion et al. 2010 [22]

Vardekedjor bestar inte bara av ett flode av
varor och pengar, de innehaller ocksa
manniskor. | litteraturen har det blivit allt
vanligare med ett beteendevetenskapligt
perspektiv, dar relationer i kedjan dagnas mer
uppmarksamhet an tidigare [34]. Ett vanligt satt
att ar att anvanda sig av de tre begreppen
fortroende, nojdhet, och engagemang [35].

Ekonomiska analyser hamnar ofta i fokus |
diskussioner kring leverantorskedjor, men det
finns andra viktiga aspekter som maste mitas pa
andra sitt. Brist pa fortroende ar ofta en
underliggande orsak nar strategier inte har
forvantad effekt [36]. | detta sammanhang
handlar fortroende om tillit till att ens
affirspartner uppfyller sina ataganden, att man
kommer belonas for sin insats i affiren som
forvantat, och att man inte utnyttjas eller luras.
Fortroende ar extra viktigt nar det finns en hog
grad av osakerhet och risk, och nar varan som
produceras har sa kallade credence attributes!

! Egenskaper som konsumenten inte kan se eller bedéma,
som till exempel djurvalfard



som inte syns. Notkott ar ett tydligt exempel pa
det. Fortroende kan aven minska kostnader,
eftersom det leder till minskat behov av
kontroller, 6vervakning och kontrakt [35].

Relationerna i leverantorskedjan maste ocksa
resultera i nojdhet bland kedjans medlemmar
[35]. For att aterkoppla till diskussionen kring
makt, sa beskriver Benton and Maloni [37]
noidhet som en kansla av att forhallandet med
affarspartnern ar rattvist och gynnsamt, oavsett
vilket maktforhallande som rader. Att ha nojda
kedjemedlemmar ses ofta som en nyckelfaktor
nar det giller kedjans langvariga hallbarhet.
Individer och foretag som ar nojda med sin
ekonomiska och generella tillvaro, ar mindre
benagna att lamna kedjan eller gora andra saker
som kan vara negativt for de ovriga [38].

Alla nagotsanar varaktiga relationer kraver
nagon form av kontinuerliga "investeringar”.
Engagemang eller forpliktelse (eng.
”commitment”) innebar att man forbinder sig till
ett visst handlingsforlopp och kanner
engagemang for langsiktiga mal [35]. Det kan
ocksa beskrivas som vilja att samarbeta och
avsikten att relationen ska fortsatta [39, 40].
Engagemang kan befistas formellt genom nagon
typ av kontrakt, men det kan ocksa finnas mer
outtalat. Sa linge det ar I6nsamt kan ett foretag
stanna kvar i en relation utan att det egentligen
finns engagemang [35], men foretag kan ocksa
sta ut med viss ekonomisk anspianning om
engagemanget ar starkt. Med andra ord gor det
forhallandet starkare.

Kommunikation anges ibland som en annan viktig
faktor, men kan ses som ett verktyg for att
skapa fortroende, nojdhet och engagemang [41].
Andra sadana verktyg kan vara goda personliga
relationer samt ett jamlikt (eller atminstone
acceptabelt) maktutnyttjande [31].

Vi kan nimna nagra exempel fran verklighetens
lantbrukskedjor. Inom Tysklands mjolk- och
grissektorer har studier gjorts som tyder pa att
faktiskta priser tycks spela en relativt liten roll
nar det giller hur stabil relationen mellan
producenter och deras kopare ar, och hur
nojda producenterna ar med sina mejerier och
slakterier [42, 43]. Andra faktorer, bade
ekonomiska och icke-ekonomiska, tycks vara
viktigare. Man har ocksa sett att allteftersom
foradlare har blivit farre och storre, och

maktforhallandena blivit mer ojimna, sa har
fortroende och engagemang sjunkit hos bagge
parter. Detta kan delvis vara for att varje
slakteri nu har sa pass manga leverantorer att
de inte kan investera lika mycket i relationen
med lantbrukare.

2.7 Betydelse av litteraturstudien

Var malsattning ar att identifiera strukturer,
strategier och verktyg i tre europeiska
leverantorskedjor for notkott, och omvandla
dessa lardomar till rekommendationer for den
svenska notkottssektorn. Darmed maste
kedjorna forst beskrivas, liksom de sektorer
och omgivningar de ar del av. Vi behéver ocksa
analysera vilka typer av arbetssatt och strategier
som finns i kedjan — det vill saga vad aktorerna
gor for att na sina och kedjans mal. Detta gor vi
med hjalp av de "teoretiska glasogon” som vi
har presenterat har, som paminner om att ligga
fokus pa kedjornas ekonomiska prestation och
fordelning, maktforhallanden, och de relationer
som finns mellan kedjans olika aktorer. | nasta
avsnitt beskrivs hur vi gick tillvaga i praktiken.

3 Metod

3.1 Allmant om genomforandet

Studien genomfordes som en kvalitativ,
semistrukturerad intervjustudie och
flerfallstudie, som stottas av en
litteraturoversikt. Se figur 3.1 nedan for en
oversikt over projektets genomforande.
Intervjuer utfordes i Osterrike, Irland och
Storbritannien i slutet av maj — borjan av juni
2013. Tre studenter (en for varje land) som var
i slutet av en 3-arig lantmastarutbildning vid SLU
Alnarp utforde intervjuerna och skrev sina
kandidat-uppsatser (15 hp) inom projektet.

Semi-strukturerade intervjuer ar flexibla men
bygger pa vil genomtankta intervjuguider. Dessa
utformades i samarbete mellan studenterna och
forskarna innan besdken, och fragorna
diskuterades vid ett flertal tillfallen for att se till
att data samlades in pa ett jamforbart och
tillforlitligt sitt. De tre uppsatserna och radatan
som samlats in anvandes som underlag i den har
rapporten, och aven under diskussionerna med
svenska intervjupersoner. Pa sa sitt kunde vi
“testa” de lardomar som hade tratt fram direkt.
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Figur 3.1 Oversikt over projektets genomforande

3.2 Studentuppsatser

Ett sidosyfte i projektet var att involvera
studenter i forskning kring notkott. Tre
studenter rekryterades for att besoka landerna
och samla in data kring avgransade
fragestallningar. Resultatet ar foljande tre
uppsatser: “Fortroende och tillfredsstdllelse i den
irldndska leverantorskedjan for notkott” av Erika
Jarlesater, “Lonsamhetsfaktorer i brittisk
notkottsproduktion” av Mattias Riberth, and
“Maktfordelning i den osterrikiska notkotts-
leverantorskedjan” av Josefine Weber-.

3.3 Organisation av intervjubesok
& val av intervjupersoner

Intervjuerna utanfor Sverige utfordes under tre
intensiva besok som varade mellan 3 och 6
dagar. Dessa organiserades med hjalp av
medlemmar fran McDonald’s leverantorskedjor,
i synnerhet leverantoren OSI i Osterrike och i
Storbritannien. Intervjupersoner valdes ut
genom ett strategiskt bekvamlighetsurval; det
vill saga, intervjupersoner valdes som hade en
relevant bakgrund och roll i kedjan och som var
tillgangliga.

Fullstandiga intervjuer gjordes med fyra till fem
lantbrukare, samt representanter fran ett till tre
slakterier, McDonald’s leverantor OSI, och i
Osterrike dven McDonald’s. For att bredda
perspektivet utfordes daven intervjuer med nagra
organisationer som kan ses som viktiga
stodjande medlemmar i kedjorna: Agrarmarkt
Austria (AMA), Irish Farmers’ Union, och
Teagasc (Agriculture and Food Development
Authority).

Svenska intervjuer utfordes som ett sista steg,
sa att resultat fran de tre landerna kunde vavas
in i intervjuguiderna. Tio personer med
erfarenheter fran olika delar av kedjan
intervjuades, med sarskilt fokus pa
producentledet. Liksom resultat fran tidigare
steg anvandes, vavde vi ocksa in teman fran
intervjuer allt eftersom — for att undvika
ensidiga perspektiv i storsta majliga man.

Intervjupersonerna ar anonyma; namn anges ej
utan endast vilken organisation eller plats i
kedjan som personen i fraga befann sig pa. Nar
citat visas ar detta for att illustrera asikter och
ge exempel; de ska inte ses som direkta citat
eftersom de ofta baseras pa anteckningar
och/eller oversattningar.

3.4 Begrinsningar & avgransningar

Alla studier och metoder har granser for vad de
kan och vill astadkomma, men det ar bra att
tydliggora dem. En kvalitativ metod ger inte
siffror, eller sadant som kan omvandlas till
siffror, for nagon typ av statistisk analys. For att
sakerstalla tillforlitligheten anvander vi oss
istallet av tekniker som triangulering och
mattnad. Detta innebar att vi letade efter
information fran olika typer av killor, och
fortsatte tills det inte tycktes trada fram nagra
helt nya teman.

Aven om studien ibland maste berdra rent
“tekniska” fragor och problem i olika delar av
kedjan, sa amnar vi inte att ga djupare in i dem.
Viktiga aspekter som intervjupersoner tog upp
framfors for att kunna tas upp vidare inom
sektorn.




4 Landsoversikter

| foljande avsnitt ges en inblick i den nuvarande
situationen och vad som utmarker
notkottssektorerna i Sverige, Osterrike, Irland
och Storbritannien. Vi har delat in vara lands
avsnitt i delar som beror primarproduktion,
foradlings- och forsaljningsleden, samt
prestation och problem.

4.1 Sverige

4.1.1 Primdrproduktion

| Sverige finns idag kring 20 500 gardar med
notkreatur, av vilka ca 5 500 ar mjolkgardar.
Producenter kombinerar ofta djuruppfodning
med andra typer av produktion och/eller annan
verksamhet. Relativt fa har notkottsproduktion
som sin huvudsakliga verksamhet [44]. Sverige
ar ett beskogat land, med endast ca 7 %
jordbruksmark. Av denna yta ar det i sin tur en
relativt liten del som uppgors av grasmark for
bete och vallproduktion [45]. Betesperioden ar
ganska kort, vilket gor produktionen dyrare
[46]. Produktionen sker ofta i liten skala, med
ett genomsnitt pa |16-17 dikor, medan
mjolkbesattningarna ar i snitt runt 70 kor [47].

Fram till mitten av 1900-talet fanns det i princip
endast notkreatur av mjolkras i Sverige. Allt
eftersom kornas produktivitet ckade, sjonk
antalet kor. Istillet finns det idag ett okande
antal dikor for att mota efterfragan pa kott och
for att bidra till miljomal som ”Oppna landskap”.
End stor del av Sveriges produktion kommer
dock fortfarande fran mjolkkor och ungnot av
mjolkras (runt 65 %) [44].

4.1.2 Foradling och forsiljning

Sveriges foradlingssektor domineras till viss del
av HKScan. Scan startades redan 1899 som ett
kooperativ av lantbrukare i sodra Sverige, som
kooperativ fran andra delar av landet sedan
anslot sig till [48]. Sedan 2007 ar Scan dock inte
langre kooperativt agt, utan ar en del av den
finska koncernen HKScan. Den svenska
producentorganisationen Sveriges Djurbonder
ager fortfarande en del (12,8 % av aktierna)
[49]. Pa senare ar har smaskaliga slakterier gjort
en “comeback” (kring 50 st ar 2012) men ett
mindre antal stora slakterier dominerar anda

marknaden. Ar 2012 fanns det 19 storre
slakterier, varav de fem storsta stod for ca 70 %
av slakten pa nétsidan [50].

Den svenska dagligvarubranschen ar idag
mycket koncentrerad; de tre storsta
koncernerna har tillsammans en marknadsandel
pa runt 87 % och den allra storsta aktoren
(ICA) hade 2012 en marknadsandel pa sa
mycket som 50 % [51].

Figur 4.1 Andelen notkott fran kottraser (sasom
Charolais, ovre bilden) har okat i Sverige, men en
stor del kommer fortfarande fran mjolkdjur.

4.1.3 Prestation & utmaningar:
Sverige

Svenska konsumenter ater mer och mer kott,
och en stor del av okningen orsakas av okad
konsumtion av notkott — idag ca |18 kg kott per
person och ar (efter foradling). En anledning
tros vara sankta priser som en foljd av 6kad
import fran linder som Tyskland och Irland,



som ibland sigs “dumpa” sitt dverskott pa den
svenska marknaden [52]. Det har skett en
langsam nedgang i produktionen av svenskt
notkott under 2000-talet, medan importen har
okat betydligt. Sjalvforsorjningsgraden har
darmed sjunkit dramatiskt sedan EU-intradet
1995; fran att ha varit nastan sjalvforsorjande till
ca 50 %. [53]. Det mesta som siljs |
dagligvaruhandeln ar fortfarande svenskt, medan
kott anvands i industrin och i storkok till stor
del ar importerat [25].

| litteraturavsnittet namndes Jordbruksverkets
forsok att forsta de Ionsamhetsproblem som
finns inom sektorn, trots den hoga efterfragan.
Konsumenter betalar generellt sett ett hogre
pris for svenskt kott, men detta syns inte i
priserna pa producentniva [25]. Nagra
anledningar som foreslas ar bristande
konkurrens i slutet av kedjan, ineffektivitet inom
foradlingen pa grund av laga volymer och langa
avstand, svarigheter att fa ut merbetalning i vissa
kanaler, och samre kvalitetsstyrning an i manga
andra lander [54].

4.2 Osterrike

4.2.1 Primarproduktion

Omrking en fjirdedel av Osterrikes yta bestar
av betesmarker. Det storsta antalet
producenter finns i landets norra, mindre
bergiga delar. Osterrike har ca 70 00 girdar
med notkreatur, och det ar mycket vanligt med
kombinerad mjolk- och kottproduktion, i
synnerhet fran Simmental-djur. En typisk
Osterrikisk gard ar liten, med en besittning pa

ca 28 djur varav tio anvands for att producera
mjolk [55].

4.2.2 Foradling och forsdljning

Inom den Osterrikiska notkottssektorn spelar
producentforeningar en ovanligt stor roll. Vi
anvinder oss av den storsta, Osterreichische
Rrinderborse, som ett exempel. Organisationen
startades 1996 som en sammanslagning mellan
producentorganisationer i landets norra
regioner. ldag siljs over 35 % (av det totala
vardet) genom foreningen, och foreningen fyller
en viktig funktion i prisforhandling mellan
lantbrukare och slakteri. Bortsett fran de dagliga
sysslorna med handel av slakt- och livdjur
arbetar organisationen med olika strategiska
fragor inom natverket ARGE Rind, dar
foreningar fran 6vriga delar av landet ocksa
ingar. Det har arbetet bestar bland annat av att
samarbeta med andra delar av kedjan; handeln,
grossister, restauranger, samt olika offentliga
och privata organisationer [56].

Osterrikes dagligvaruhandelssektor har blivit allt
mer koncentrerad, framfor allt under 90-talet,
da de tre storstas marknadsandel steg fran ca 45
% till runt 70 % [57]. Idag ar siffran over 80 %
[58]. Inom foradlingen har de fem storsta
aktorerna i nuldget en marknadsandel pa runt
68 % [59].

En viktig aspekt inom sektorn ar de olika
kvalitetssakrings-systemen och certifieringarna
som finns. Organisationen AMA (Agrarmarkt
Austria) star bakom de storsta av dessa. Det
mest grundlaggande kallas “BOS” ar
obligatoriskt och mdojliggdr sparbarhet mellan
butik och gard.
Lantbrukaren kan ocksa vilja
att delge ytterligare
information om ursprunget
och om djuret, som kan
anges pa etiketten. Ett annat
system ar "AMA
Gutesiegel”, som ocksa
garanterar ursprung men
som har hogre kvalitetskrav

[10].

Figur 4.2 En tyrolsk gard och dess upphiamtningsstation for mjolk. Osterrikisk

notkottsproduktion ar ofta smaskalig och integrerad med mjdlkproduktion.



Figur 4.3 Osterrikes markningar “AMA
Gilitesiegel” och “bos”

4.2.3 Prestation & utmaningar:
Osterrike

Med en sjalvforsorjningsgrad pa 140 % ar
Osterrike en netto-exportor av notkott.
Osterrikarna idter omkring 18 kg notkott per ar,
betydligt lagre an konsumtionen av flaskkott
[60]. Konsumenterna sags vara kansliga nar det
galler ursprung och kvalitet, och foredrar
inhemska och regionalt producerade produkter
[61]. Viktiga egenskaper hos det inhemska
kottet anses vara strikta regelverk, ’naturliga”
produktionsmetoder, och en syn pa
matproduktion som ett hantverk. Det viktigaste
saljargumentet ar vad AMA kallar "naturlighet”
[62]. Dessa argument anvands ocksa nar
osterrikiskt kott marknadsfors utomlands.

Undersokningar har nyligen visat att
Osterrikiska lantbrukare overlag ar nojda eller
mycket nojda med utvecklingen i sektorn och
med sin situation, och att de spar en ljus framtid
for Osterrikiskt lantbruk [63, 64].

4.3 Irland

4.3.1 Primarprodukion

Pa Irland ar notkottsproduktion en av de
viktigaste delarna av landets jordbruk. Med runt
100 000 aktiva producenter ar Irland varldens
femte storsta producent av notkott [65]. Anda
ar de flesta gardarna fortfarande sma och
extensivt drivna [66]. Den genomsnittliga
kottrasbesattningen ar pa ca |7 kor, ca 55 for
mjolkkor [67]. Omkring halften av produktionen
hiarstammar fran mjolkrasbesattningar, men en
okning av raser som Charolais, Limousin och
Simmental har lett till okad export till
hogprismarknader runtom Europa [68].

4.3.2 Foradling och forsdljning

| foradlingsledet har Irland omkring 30 storre
slakterier, dar de fem storsta uppskattas ha en
marknadsandel pa 70-80 % [69]. Liksom i andra

EU lander anvands en | 5-stegs EUROP-skala vid
klassning, men pa Irland utfors analysen nistan
uteslutande genom sa kallad Video Image Analys
istillet for manuellt. Den har analysen, i
kombination med andra kvalitetsmatt (sasom
alder, kon, ras och produktionsstandarder)
anvands sedan for att berakna priset | enlighet
med det rikstackande “Quality Payment
System”. Systemet har designats for att belona
produktion av hog kvalitet som svarar mot
marknadens efterfragan [70].

En viktig aktor for kedjan ar
Bord Bia, eller Irish Food C
Board. Den har semi-statliga ot
organisationen arbetar for att

marknadsfora irlandska
produkter, bade pa
hemmaplan och utomlands.
Bord Bia har utvecklat
kvalitetssakringssystem for
olika varor, inklusive ett for
notkott, som bade producenter och foradlare
kan delta i och bli certifierade genom. Systemet
for med sig krav kring sparbarhet, djurvilfard,
miljoskydd och livsmedelssakerhet. Det ar
frivilligt att delta, men det finns ett stort stod
och intresse i sektorn [71].

QUALIT

ASSURANCE SCHEME
ORIGIN-IRELAND

Figur 4.4 Bord
Bias kvalitets-
markning

4.3.3 Prestation & utmaningar: Irland

Irland har en sjalvforsorjningsgrad runt hisnande
800 %. Att sektorn ir sapass stor har att gora
med billig produktion som till stor del bygger pa
extensivt bete, vilket ocksa ger en ”gron” image,
samt en stark politisk forankring med
lobbygrupper som skyddar sektorns intressen.
Samtidigt finns det problem i form av dalig
Idnsamhet, beroende av stdd, och smaskalighet
[65]. Lonsamheten ar lagre an i mjolksektorn,
och manga producenter ar beroende av annan
inkomst. En uppskattning som gjorts ar att
endast en av fem gardar faktiskt ar ekonomiskt
hallbara, om familjens egna arbete riknas in. | en
statlig rapport argumenterade man nyligen for
battre management och avel, och att det behovs
insatser for att hjalpa producenter att bli mer
marknadsorienterade. Man efterfragade ocksa
mer samarbete mellan alla aktorer i kedjan [72].



4.4 Storbritannien

4.4.1 Primarproduktion

Storbritannien, liksom Irland, har goda
forutsattningar for notkottsproduktion — med
ett gynnsamt klimat och bra tillgang till bete
[73]. Som pa Irland kommer dven har ca halften
av notkottet som produceras fran
mjolkbesattningar. Den genomsnittliga
besattningen ar ca 28 dikor [74] medan
mjolkbesattningarna ar betydligt storre; runt
123 i snitt ar 201 | [75].

4.4.2 Foradling och forsaljning

Det har skett stora forandringar i brittiska
kanaler for foradling och forsaljning under de
senaste artiondena. 1985 fanns det omkring |
000 slakteriforetag och over 21 000 kottbutiker.
Bara ungefir en fjardedel saldes genom
livsmedelskedjor. 2010 fanns det bara strax
over 200 slakterier och de nio storsta stod for
ca 44 % av marknaden [76]. Ocksa handeln har
forandrats; livsmedelskedjor star nu for en stor
majoritet av forsaljningen i Storbritannien, och
de tre storsta har en marknadsandel pa ca 64 %
[77].

Liksom i Osterrike och pa

Irland har

kvalitetssakringssystem

utvecklats under senare ar

och spelar nu en stor roll i
kedjan. Bland annat finns Red
Tractor som ar ett

rikstickande system.

Skottland, Wales och

Nordirland har ocksa egna
system som har liknande krav och
inspektionssystem, och som erkanns som
likvardiga av organisationen bakom Red
Traktor-markningen [78].

Figur 4.5 Den
brittiska kvalitets-
markningen Red
Tractor

4.4.3 Prestation & utmaningar:
Storbritannien

En kort period i borjan av 90-talet exporterade
Storbritannien mer kott an man importerade.
Sedan slog BSE-krisen till (galna kosjukan), som
drabbade den brittiska notkottssektorn hart.
Konsumenternas fortroende for brittiskt
notkott sjonk, och ett exportforbud infordes
som varade i 10 ar. En mangd nya regler
infordes ocksa. Sedan dess har

konsumentfortroendet langsamt atervint och
produktionen har okat gradvis, men det har ater
skett en nedgang efter att EUs produktions-
baserade direktstod togs bort i och med de
reformer som skedde 2005 [76]. Det finns
ocksa en 6kad konkurrens fran billigare import.
Idag ar man inte helt sjalvforsorjande; omkring
82 % [79].

Enligt producentorganisationen EBLEX [73] ar
landets genomsnittliga notkottsproducenter inte
Ionsamma utan har gor nettoforluster. Man
anser att det finns ett behov av kunskaps-
overforing for att uppmuntra battre metoder,
men ocksa att vardekedjan ar for komplicerad
och saknar transparens, att man behover
forbattra bade effektivitet och relationerna i
kedjan, och att vinstmarginalerna maste delas
mer jamlikt mellan kedjans olika nivaer.

4.5 Jamforelse mellan de fyra
landerna

Overlag tycks det finnas en balans av skillnader
och likheter som badar gott for mojligheterna
att dra lirdomar fran dessa linder och deras
vardekedjor.

Naturliga forutsattningar sasom geografi, klimat
och topografi paverkas inte av vad som sker i
virdekedjan, och produktionssiffror ar inte sa
intressanta att jamfora rakt av. Da ar det mer
intressant att se pa sjalvforsorjningsgrad, dven
om dir ocksa finns en mingd faktorer att ta
hinsyn till. Aven om skillnaderna till viss del
forklaras naturliga forutsattningar, finns det
troligen lirdomar att himta fran lander som
lyckas halla héga produktionsnivaer. Det ar
anmarkningsvart att Osterrike har en sa pass
hog sjalvforsorjning, trots en mycket smaskalig
produktion (befolkning och konsumtion ar
jamforbara med vara). Den brittiska
notkottssektorn ar, liksom den svenska, i
dagslaget oformogen att mota efterfragan pa
notkaott, och man verkar ocksa kimpa med
samma typ av lonsamhetsproblematik — vilket
man dven gor pa Irland for den delen. Detta
skapar en annan typ av potential for lardomar —
hur moter kedjor i andra lander sadana
utmaningar?

Pa producentniva skiljer sig produktionsskalan
inte sa dramatiskt linderna emellan som man
kanske kan tro (mojligen med undantag for den



brittiska mjolksektorn). Sverige sticker inte u,
och vi ar uppenbarligen inte ensamma om de
utmaningar som smaskalighet innebar.

Vi ar heller inte ensamma om att ha relativt
koncentrerade foradlingssektorer och an mer
koncentrerade dagligvaruhandelssektorer. Pa
foradlingssidan ligger Sverige, Osterrike och
Irland relativt nara varandra medan den
Storbritannien ar mer fragmenterad. Inom
handeln ar marknadskoncentrationen allra
storst i Sverige, Osterrike inte si lingt bakom,
och Storbritannien aterigen minst. Man kan anta
att detta for med sig utmaningar i alla lander, for
marknadskoncentration forskjuter makten i
kedjan bort fran producenterna och gor det
lattare for kopare att pressa priserna. Ser man
endast till de har siffrorna finns det dock inga
uppenbara samband mellan de har sektorernas
strukturer och lindernas framgang nar det giller

Tabell 4.1 Nyckeldata fran de fyra linderna. Med
olika kallor kan det kan finnas viss variation | hur
och nar de har matts; de nyaste och mest
tillférlitliga killorna har anvants. Siffrorna ger anda
en uppfattning om hur linderna ligger till pa ett
antal viktiga punkter. Nagra fortydliganden:
Forddling koncentration: De storsta foretagens
marknadsandel av nétslakten; antal foretag och
total marknadsandel.

Handel koncentration: Marknadsandel for de tre
storsta kedjorna, samt marknadsandel for den
allra storsta aktoren (inom parantes)

*| Osterrike dr det typiskt att producera bade mjolk
och koétt frdn kombinationsdjur sésom Simmental,
ddrfor dr dessa siffror svdra att ange pd samma sdtt
som for dvriga

Sverige  Osterr. Irland  Storbrit.
Salv- 52%  140% 800%  82%
forsorjning
Besdittn strl *
(diko) 16-17 |18 17 28
Besdittn strl .
GGl 70 10 55 123
Kot fran — poor 50%  50%
mijolkdjur
Forading 5700 5~68% 5~75% 9~44%
koncentr.
Handel
Koncentr. 87(50) 83(35) 70(28) 64(30)
Per capita I8 I8 20 I8
konsumt.
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notkottsproduktion. Detta kan undersokas pa
ett mer djuplodande satt i intervjustudien.

En sak som kanske inte framtrader sa tydligt,
men som namns pa ett par stillen, ar
konsumenternas roll. Notkottskonsumtionen
varierar inte sarskilt mycket mellan landerna,
men attityder gentemot kottets ursprung och
andra typer av kvalitetsaspekter kan mycket val
gora det. Detta tycks spela in bland annat i
forklaring bakom Osterrikes relativt starka
sektor.

5 Resultat fran Osterrike, Irland
och Storbritannien

Vi borjar med att beskriva kedjorna som
studerades, och en inblick i vad som utmarker
dem. Darefter gar vi djupare in pa nagra teman
som uppenbarligen spelade en viktig roll i de har
kedjornas grad av “vilmaende”. Da och da fylls
resultaten pa med information fran sekundira
killor sasom organisationers hemsidor, artiklar,
pressmeddelande och tryckt material som
intervjupersonerna overlamnade.

Avsnittet ska inte ses som nagon allomfattande
beskrivning av kedjorna, eller som ett forsok att
avgora vilka som presterar “bast”. Avsikten ar
snarare att identifiera specifika aspekter i
kedjorna som bidrar till deras prestation och
héllbarhet, och som vi tror att vi kan dra lirdom
av. Det ar naturligtvis aven mojligt att vi ser
sadant som tycks verka negativt.

5.1 Kedjornas struktur &
utmarkande drag

5.1.1 Osterrike

| Osterrike koper McDonald’s in notkott fran
deras leverantor OSI, en del av det
transnationella OSI Group. Dessa tva foretag
har ett nara samarbete, och OSI har varit
McDonald’s leverantor anda sedan den forsta
restaurangen oppnades |1977.
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Figur 5.1 Oversikt dver den Osterrikiska kedjan

OSI producerar de fardiga biffarna, och de i sin
tur koper notkott fran de sex slakterier som ar
certifierade att salja kott till McDonald’s. Ett av
dessa (det som intervjuades har) ar sedan 2007
helagt av OSI. Det har med andra ord skett viss
vertikal integration i den har delen av kedjan.

| kedjans borjan har Osterrikiska producenter
tre huvudalternativ; a) silja direkt till slakteriet,
b) lata en djurhandla komma och kdpa djuren
och silja vidare till slakt, eller c) salja genom en
producentforening. Det slakteri vi intervjuade
kopte in ca 40 % genom producentforeningen
Osterreichische Rinderborse.

Notkottets som anvands till McDonald’s
hamburgare ar ”dubbelt” certifierade: genom
AMA Giitesiegel och genom M-Rind. Det
sistnamnda utvecklades relativ nyligen av
McDonald’s, OSI och producent-
organisationerna inom ARGE Rind. Mer om
detta finns att lasa senare i rapporten.

Till sist maste organisationen Agrarmarkt
Austria introduceras. AMA ar en viktig
stadjande medlem i kedjan och ingick i
intervjustudien. Deras roll ar att marknadsfora
Osterrikisk mat pa den inhemska och den
internationella marknaden. De arbetar ocksa for
att sakerstilla att den inhemska produktionen

McDonald’s

osl Osterrike

haller hog standard och marknadsorientering
genom att utveckla olika typer av
kvalitetssakringssystem, samt genom egna
forskningsstudier och marknadsundersokningar.
En tredje uppgift ar att stimulera till samarbete
mellan aktorer i kedjan, inklusive producenter.
De utgor en oberoende “plattform” for
samarbete, som de olika aktorerna kan
kommunicera genom. AMA uttryckte att
konsumenter har ett stort fortroende for deras
markningar, och att producenter kianner
stolthet for att medverka i deras system. De
sade ocksa att...

Det dr viktigt att ha en aktor i kedjan med den
typen av neutral position som AMA har
(Intervjuperson AMA)

Med detta menar de till exempel att de kan ge
rad till olika aktorer, men stravar efter att vara
en ’mittenorganisation” som inte lagger sig i
diskussioner huruvida priserna ar for hoga eller
for laga.

5.1.2 Irland och Storbritannien

Vi presenterar Irland och Storbritannien
tillsammans, da det finns manga overlapp och da
de vi intervjuade var del av samma kedja
(McDonald’s UK:s leverantorskedija).
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Figur 5.2 Oversikt ver den brittisk/irlindska kedjan. OSI koper in kott fran 27 anliggningar med 12 dgare.
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Figur 5.3 For jamforelse: irlandska McDonald’s kedja ar integrerad, med samma foretag som skoter slakt
och produktion av hamburgare (naturligtvis pa flera olika anliggningar)

Aven brittiska McDonald’s koper in notkott
genom leverantoren OSI. De i sin tur koper
notkott fran bade brittiska och irlandska
slakterier, for att sedan producera de frusna
biffarna. OSI koéper in notkott fran 28 olika
anlaggningar, med totalt 12 olika agare (ett
tecken pa den horisontella integration som
skett). Jamfort med de svenska och osterrikiska
kedjorna ar denna alltsa betydligt bredare pa
slakteriniva (deras volymer ar dock saklart
ocksa storre). Som en kontrast kan nimnas att
McDonald’s Irland har en betydligt mer
integrerad kedja sedan 2012. De koper biffarna
fran det stora foradlingsforetaget Dawn Meats. |
dagslaget kommer allt deras notkott fran Dawns
egna anlaggningar for slakt och avbening. De
tillats forvisso att kopa in kott fran andra
godkanda leverantorer om det finns behov, som
till exempel da det rader brist pa notkott i
Europa, men stravar efter att vara
’sjalvforsorjande”.
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Liksom i Osterrike finns det nagra olika sitt for
slakterierna att kopa in notkott. Lantbrukare
kan silja direkt till dem, genom sjalvstandiga
agenter, genom producentgrupper, eller pa
auktionsmarknaden. De tre forsta anvands i den
har specifika kedjan. Daremot undviker man
auktionsmarknaden, eftersom auktioner
forsvarar kontroll av kvalitet och s.k. “credence
attibutes”. Kvaliteten tycks ocksa overlag vara
samre pa auktionsmarknaden. For slakterierna i
studien ar producentgrupperna ett relativt nytt
tillskott, och utvecklades till stor del for att
battre kunna mota utlandska kopares
efterfragan. Lantbrukare som siljer genom
grupper ar relativt fa, men tycks ofta vara stora
producenter.

| slutet av kedjan anvander sig kopare ofta av
onlineauktioner for att kopa in notkott.
Slakterierna bjuder ut vissa volymer till vissa



priser och "tavlar” om koparna. OSI koper kott
delvis pa det sittet, men har ocksa avtal om att
kopa vissa volymer per manad eller vecka. En
lantbrukare beskrev att en nackdel med att det
finns auktionssystem pa flera stillen i kedjan ar
att de forsvarar planering, eftersom det blir
svart att forutse hur priserna ror sig.

OSls leverantorskedija forandrades dramatiskt
under 90-talets BSE-kris. Man tvingades
importera kott en period, och under tiden
omarbetade man sin inhemska kedja och sag
over bade sina egna och underleverantorernas
rutiner och metoder. Efter ungefar 15 manader
borjade man ater anvanda inhemskt kdtt, men
med hogre krav pa sparbarhet och kvalitet. Man
anklagades faktiskt for att ha for hoga krav pa
det inhemska jamfort det importerade. Anda
lyckades man aterga till 100 % brittiskt eller
irlandskt redan 1999. Sahar i efterhand,
uttryckte var intervjuperson, hjilpte krisen dem
att skapa en mer robust leverantorskedja. Man
lagger nu storre vikt pa att ha en tit kedja med
goda, langsiktiga relationer — bade mellan dem
och slakterierna, och mellan slakterierna och
lantbrukarna.

McDonald’s UK kraver att leverantorer ar
godkanda genom nationellt erkanda
kvalitetssakringssystem, vilket aven McDonald’s
Irland gor. De har systemen kommer att
beskrivas mer i detalj nedan. Pa Irland ar det
Bord Bia, som bildades efter ett beslut i det
irlandska parlamentet 1994, och som fyller en
liknande funktion pa Irland som AMA gor i
Osterrike. De jobbar for att marknadsfora
Irlandska jordbruksprodukter genom att hitta
och utveckla marknader bade pa hemmaplan
och utomlands, och har som sagt ocksa hand
om kvalitetssakring och markning. Brittiskt kott
som anvands i kedjan maste vara certifierat
genom Red Tractor-systemet, eller genom de
regionala system som finns i Wales, Skottland
och Nordirland och som anses likvardiga av Red
Tractor.

5.2 Kedjorna idag - prestation och
utmaningar

Som framgar av de oversikter som gjordes
tidigare, sa finns det saker som anses
problematiska i den svenska notkottssektorn
som ocksa finns i en del av de andra linderna.
Har beskriver vi i stora drag hur de har
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kedjorna tycks prestera i dagslaget, innan vi gar
vidare med att beskriva hur de faktiskt gar till
vaga for att halla sig sjilva och kedjan
konkurrenskraftiga genom olika strukturer och
strategier.

5.2.1 Osterrike

| Osterrikes dversikt nimndes undersokningar
som tyder pa landets lantbrukare overlag ar
nojda med sin situation och har en stark
framtidstro. Detta intryck starktes av
intervjuerna. Lantbrukarna var i stort nojda med
Idnsamhet och priser. Man uttryckte ocksa att
Osterrikiska lantbrukare ar stolta och har en
positiv image i landet; nagot som tycktes ha
forbattrats markbart under de senaste aren.
Delvis, spekulerade man, kan det bero pa det
okade intresset som finns for ursprung och hur
mat produceras. Priserna hade gatt ner nagot
nyligen, men detta ansags normalt for arstiden.
Under de senaste tva aren hade priserna foljt de
stigande foderpriserna val — nagot som ansags
tyda pa att kedjan fungerar val och att
kommunikationen aktorerna emellan ar god.

Aven aktorerna i efterfoljand steg — slakteri och
OSI — var positiva till sitt ekonomiska lige. Bada
betonade att &ven om man sjilvklart maste se
till sin egen lonsamhet — och ju mer desto
bittre — sa ar det ocksa oerhort viktigt att se till
att alla medlemmar i kedjan har forutsattningar
att vara lonsamma.

Det dr inte ett sdrskilt stort land sd det dr svdrt att
hitta nya [leverantérer]. S¢ man samarbetar. Man
dr som ett hjul ddr alla ekrar mdste finnas, annars
borjar det gd ojdmnt. Det dr vad som hdnder om
ndgon i kedjan forsvinner. Man dr helt enkelt vdldigt
beroende av varandra (intervjuperson OSI
Osterrike)

| och med att antalet gardar har minskat pa
senare ar, sa maste slakterierna anstranga sig
mer for att sikra tillgangen till Osterrikiskt
notkott. En samarbetsinriktad strategi, med
nirmre relationer bade uppat och nedat i
kedjan, har varit centralt i arbetet for att
undvika en bristsituation:

Vi insdg tidigt att man mdste samarbeta genom
hela kedjan. Att ett Idngsiktigt perspektiv dr vad
som funkar bdst. Genom att ha ndra relationer med
alla i kedjan kan man dtgdrda problem tidigt, som
ndr foderpriserna har gétt upp dramatiskt de



senaste dren sd har priserna for kottet foljt med
den kurvan. Jag tror det dr tack vare att vi hdller ett
6ga pd varandra i kedjan (intervjuperson slakteri)

| Osterrike har McDonald’s alltid serverat 100
% inhemskt kott, och det har inte funnits nagra
storre problem med det. Priserna som
McDonald’s maste betala har gatt upp de
senaste aren, delvis pa grund av den
ekonomiska krisen som har gjort att folk ater
mer kottfars. Dock ar det inte bara priserna
som har okat; man har ocksa sett att kvaliteten
och sakerheten har forbattrats.

Vi maste folja med ndr priserna gdr upp och ned |
landet. Vi [OSI & McDonald’s] har byggt var image
kring att bara képa inhemskt, da kan vi inte ga ut i
Europa for att képa billigare, man fdr helt enkelt
betala mer. Detta har lett till hogt fortroende bland
kunderna (intervjuperson OSI)

McDonald’s och OSI tycks resonera sa att den
har imagen, och att halla sig undan
“matskandaler”, ar virda priset man far betala
for att kunna garantera inhemskt kott — da det
betalar sig i form av konsumentfortroende.
Eftersom en annan del av deras image ar att
erbjuda mat som alla kan ha rad med, sa har
man ocksa anammat strategin att ta in andra
produkter pa menyn som kan siljas billigare
idag, som kyckling och sallader.

5.2.2 Irland och Storbritannien

Under intervjuerna med lantbrukare och
slakterier framgick det tydligt att situationen
hade varit anstrangd under de senaste -2 aren
pa grund av ogynnsamma vaderforhallanden.
Detta hade lett till hoga kostnader, eftersom
mer foder hade fatt kopas in. Det var darfor
inte sa forvanande att lantbrukarna uttryckte
missnoje med Ionsamheten. Priserna for kott
hade forvisso gatt upp ocksa, men inte
tillrackligt for att vaga upp for kostnaderna.
Marginalerna var sma, och det fanns knappt
nagot utrymme for investeringar. Enligt Irish
Farmers’ Association (IFA) ar en del av
problemet att aktorer i slutet av kedjan vill
erbjuda mat som helt enkelt ar for billig, och att
det inte gar att ha |dnsam produktion nar
hamburgare sedan siljs for | euro. Nagra av
lantbrukarna sag ocksa slakterierna som del av
problemet, och att dessa hade kunnat gora mer
for att stodja producenterna i form av att delge
mer information och betala battre. Den
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Figur 5.4 Inhysning i Osterrike. Foto: Josefine
Weber.

vanligaste uppfattningen var dock att
huvudproblemet ar den koncentration som finns
i dagligvaruhandeln.

| och med viderforhallandena hade slakterierna
haft svarare att sakra tillgang pa sistone.
Forandringarna i EUs CAP hade ocksa kints av.
Ett annat problem var kvalitet — dels for att en
dkande andel kott kommer nu fran
mjolkbesaittningar. Man beklagade ocksa att de
flesta gardar fortfarande ar relativt sma och
ineffektiva. For att forbattra situationen
arbetade man bland annat med
kunskapsoverforingsprogram, och man var
hoppfull att sadana strategier lingsamt kommer
ge resultat. Ett exempel ar BETTER Farms-
programmet som beskrivs narmre i nasta del.

Bortsett fran de uppenbara problem som fanns
pa 90-talet hade OSI inte haft nagra stora
problem med att sdkra tillgangen pa notkott.
Liksom deras Osterrikiska motsvarighet ser
man langsiktigt tinkande och nira forhallanden
med leverantérerna som framgangsfaktorer;

Andra aktérer, som livsmedelskedjorna, som hela
tiden forsoker pressa priserna, de har problem
ibland att fd tag pa tillrdckligt [med notkott]. Att
pressa priserna for mycket dr inte ett hdllbart
system (Intervjuperson OSI)

Det ar viktigt att komma ihag att McDonald’s
UK faktiskt inte koper in endast inhemskt
notkott utan koper bade brittiskt och irlandskt.
Enligt OSI finns det en naturlig “fit” mellan
Storbritannien och Irland eftersom
Storbritannien inte ar sjalvforsorjande medan
Irland ar ett stort exportland. Det gor kedjan
med komplicerad, men utokar ravarumarknaden
betydligt. Att man idag maste kopa in irlandskt
kott tycks inte uppfattas som ett problem for
kedjan. Vi drar slutsatsen att McDonald’s
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kunder inte upplevs som alltfor kansliga nar det
galler huruvida kottet ar brittiskt eller irlandskt
— atminstone inte sa kinsliga att detta ar ett
problem i dagslaget.

5.3 Nyckelstrukturer, strategier
och verktyg

Denna del beskriver de teman som framtradde
da datan samlades in och analyserades, med
fokus pa vilka lirdomar det finns att ta med sig
fran kedjorna.

5.3.1 Samordning i producentledet:
producentforeningar & grupper

| det forsta avsnittet haller vi oss framfor allt pa
producentniva — inte for att studera
produktionsmetoder i sig, men for att se hur
producenter relaterar till varandra och med
marknaden. Vi sag flera exempel pa strukturer
och slakterier varda att dra lardomar av.

Osterrike: Producentorganisationx2
Osterrike har en annan struktur i sitt
producentled an nagot av de andra linderna.

Det finns sex producentforeningar; grovt raknat
en for varje bundesland (region; se figur 13

I@_n_mgFleisch

Figur 5.5 Osterrikes producentorganisationer som i sin tur samarbetar
inom ARGE Rind. Tiroler Vieh Marketing (Tirol), RGO Viehverwertung

nedan). Dessa i sin tur samarbetar i den
overgripande organisationen ARGE Rind
("arbetsgrupp for notkott”). Pa sa satt finns det
producentsamordning pa tva nivaer.

Eftersom en “producentforening” kan betyda
lite olika saker beskriver vi en av de
Osterrikiska mer i detalj, for att visa vad
begreppet betyder i sammanhanget. | den delen
av landet som besoktes ar en stor del av
producenterna (inklusive de intervjuade)
medlemmar i foreningen Osterreichische
Rinderborse. Foreningens aktiveteter framgar av
figur 5.6 nedan. De dagliga aktiviteterna
inkluderar handel med slakt- och livdjur,
prisforhandlingar, och tillhandahallande av
prisinformation. Man arbetar ocksa med mer
langsiktiga fragor, som samarbete med olika
aktorer (privata saval som offentliga), radgivning,
utveckling av produkter och kvalitetssystem, att
paverka utformning av regelverk, och att
marknadsfora sektorn utat.

En betydande del — omkring 35 % av landets
notkottsproduktion — gar genom foéreningen,
som ar den storsta av de sex. | och med att de
ar en sa pass stor aktor (for att inte tala om
hela ARGE Rind) har de ocksa inflytande i
kedjan. Under intervjuerna med lantbrukare
framférdes bara positiva asikter
om systemet. Det skapar
trygghet och battre priser genom
att ge producenter en starkare
position da de férhandlar med
stora aktorer i ovriga delar av
kedjan. Rinderborse och ARGE
Rind beskrevs som ”medlare”
mellan producenterna och
slakterierna.

Det dr ARGE Rinds roll att se till att
priserna dr bra, att de foljer
foderpriserna ndr de gdr upp, och
att lantbrukare fdr sin del for vad
de producerar. Det dr viktigt att vi
organiserar oss och samarbetar, att
det finns folk som skoter arbetet
med prisforhandlingar medan
lantbrukarna gor det som
lantbrukare dr bra pd (Osterrikisk
producent)

(Osttirol), Karntner Fleisch (Karnten), EZG Steirisches Rind (Steiermark),

Gut Streitdorf och Osterreichische Rinderborse (Ober- &

Niederosterreich), och Salzburger Rind (Salzburg).



Dagliga aktiviteter
Handel med slakt- och livdjur,
prisforhandling, prisinformation

Foretrdda sektorns intressen
Paverka lagar och regelverk, ;
strategisk riktning B;{ﬁ\/[
Restaurangsektorn “ Rs
Samarbete med stora grossister,

“notkottsveckor”, kunskapsspridning
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Rddgivning, information, marknadsforing
Brochyrer, eget magasin, foretagsradgivning,

seminarier, arbetsgrupper, utstallningar

Kvalitetsprogram
Produktutveckling, marknadsforing,
utvardering

Samverkan
Affarspartners, institutioner (statliga och
okala myndigheter, jordbrukskammare, AMA,
etc.), akademia

Figur 5.6 Osterreichische Rinderborses [49] aktiviteter

Nagot som var intressant var att dven ovriga
intervjupersoner bara hade positiva saker att
saga om systemet. Till sist kan sagas att
strukturen ocksa tycks ha underlattat samarbete
genom hela kedjan. De ar lattare for aktorer
som OS| och McDonald’s att inkludera
producenter i sina samarbetsprocesser pa ett
effektivt och legitimt satt, )

da de kan gora det Se@e

genom organisationer ) .
som ARGE Rind och dess co’
medlemsorganisationer.

Irland & Storbritannien:
Producentgrupper

Vi sag och horde talas om former av
samordningen aven bland brittiska och irlandska
producenter, men pa andra sitt och i mindre
utstrackning in i Osterrike. Lantbrukarna visade
inget storre intresse till exempel for att fa ner
kostnader genom samarbete eller att ha mer
integrerade kedjor, horisontellt eller vertikalt.
Det hade funnits forsok med kooperativ for ett
antal artionde sedan, men det hade inte fungerat
val. En producent forklarade att:

Vdr marknad dr stark och fungerar tillréickligt val for
att vi inte ska behdva gdé samman med andra
lantbrukare for att pressa upp priserna (Brittisk
producent)

(Har ska man komma ihag att Storbritannien har
i sarklass minst koncentration inom
slakteriledet). Dock kom vi under studiens gang
i kontakt med producentgrupper. Att starta
och/eller arbeta narmre med producentgrupper
var i vissa fall slakteriernas svar pa kopares hoga
och mycket specifika kvalitetskrav, medan andra
grupper hade startats pa producenternas eget
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initiativ for att battre utnyttja mojligheter pa
marknaden. Tva exempel pa producentgrupper
presenteras i rutan nedan.

Att vara medlem i en producentgrupp for med
sig flera fordelar. Medlemmarna har fatt battre
betalt, fatt ta del av utbildning och stod for att
oka effektiviteten, har kunnat fa hjilp med
problemldsning av olika slag, och har fatt storre
mojligheter att mota och kommunicera med
slakterier, kopare, och andra lantbrukare genom
studiebesok, resor samt att ta emot besok pa
den egna garden. Det har ocksa medfort battre
stabilitet, eftersom de innebar mer formella
kontrakt mellan producent och slakteri an vad
som traditionellt ar fallet. De flesta sag detta
som positivt och efterfragade mer kontrakt,
men motte motvilja fran slakterierna. Nagon
foredrog det traditionella systemet, eftersom
det innebar frihet att salja till den som erbjuder
bast pris for stunden. Oavsett var det tydligt att
kontraktsituationen var en viktig fraga, och en
som &ar pa vig mot mer formella
overenskommelser med langre tidsram.

5.3.2 Kommunikation och samarbete
mellan kedjenivaerna

Det har avsnittet agnar sig ocksa at samarbete

av olika slag, men mellan olika led i kedjan. Det
finns saklart vissa

overlapp, som i fallet med

producentgrupper som [‘

och mellan producenter ﬂ
och slakterier. Med det ar

bara ett av manga exempel som visar att
samarbetsorienterade kedjor héller pa att vixa

kan innebara samarbete
bade mellan producenter,
fram, och att detta ofta ar en hogst medveten



Tva irlandska producentgrupper

KK Beef Club

Startades 1998 av Kepak Group, ett stort
foradlingsforetag och beskrivs som “det forsta riktiga
initiativet fran industrins sida att skraddarsy en
avdelning av irldndsk notkottsproduktion for att passa
den hogbetalande italienska marknaden och ddrmed
resultera i en betydande merbetalning for bonden”. En
modell for hur man kan producera notkott med
mycket specifika egenskaper utvecklades av Kepak
och Keenan (en tillverkare av foderblandare).
Bakgrunden var att Kepak ville leverera till
hogkvalitetsmarknader, men hade svart att na de
kvalitetskrav som stalldes. Det finns 6ver 250
medlemmar (nagra ar gammal siffra), mestadels
relativt stora gardar. Producenterna maste folja
mycket strikta regler, och i utbyte far de ett hogt
pris for de djur som uppfyller kraven. Satsningen ses
som ett “flaggskepp” for sektorn och en forebild for
hur man kan skapa en icke-stodberoende
notkottsproduktion.

' IRISH ANGLUS BEEF

Figur 5.7 De irlandska producentgrupperna KK
Beef Clubs och AAPs logotyper

Irish Aberdeen-Angus Producers Ltd. (AAP)
Startades 1996 av sex producenter som ville
“samordna produktion och marknadsforing for sin unika
product” och skapade en foradlings- och
marknadsforingsallians med stora slakterier.
Bakgrunden var ett sjunkande antal Angusboskap pa
grund av 6kad konkurrens fran raser fran
kontinenten. Gruppen har nu 6ver 3000
medlemmar med dikor eller slutfodring, de flesta
med relativt sma besattningar. Gruppen forhandlar
om baspriset pa veckobasis, och premien som
slakteriet betalar beror pa klassningsgrad. AAP har
hand om kommunikationen mellan lantbrukare och
slakterier, och ocksa med kopare som till exempel
den stora kedjan Tesco som tidigt involverades.
AAP organisrar moten for medlemmar i varje
region, som aven representanter fran foradling och
handel medverkar pa.

Killor & mer information: Irish Grassland
Association [2], Irish Aberdeen-Angus Producers
Ltd. [5], Andersson [9], Keenan [I1]

strategisk handling for att oka kedjornas
hallbarhet och prestation. Det syntes i vad som
sades om den egna verksamheten, men ocksa
(och detta kanske ar an viktigare) i vad som
sades om varandra.
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Den “Osterrikiska modellen”

Samarbete och kommunikation genom hela
kedjan togs upp gang pa gang under de
Osterrikiska intervjuerna, da det diskuterades
hur och varfor sektorn lyckas sa pass val idag.
Mellan McDonald’s och OSI har detta varit fallet
under en lang tid, men samarbete som
inkluderar hela kedjan har vaxt fram mer
nyligen. Till stor del har det varit en medveten
strategi fran flera hall for att undvika framtida
problem att mota efterfragan. ARGE Rinds
styrelseordforande sade 20122 att de senaste
arens "Osterrikiska modell” med nira samarbete
mellan producentforeningar, slakterier och
kopare har varit en mycket framgangsrik strategi
for att na den malsattningen [80].

| slutet av kedjan finns det som sagt ett tatt
forhallande mellan McDonald’s Osterrike och
deras leverantor OSI. Bada ar sa pass stora
aktorer att de ar beroende av varandra, och
dessutom har de haft ett langvarigt samarbete —
sa dven om de inte ar formellt integrerade sa
finns det koordination mellan verksamheterna.
Enligt OSI har leverantorskedjan andrats relativt
lite under de senaste artiondena, vilket har lett
till hogt fortroende och till att man utvecklats
tillsammans, dem och slakterierna. Ett verktyg
har varit att bjuda in alla leverantorer till motet
som halls mellan franchisetagarna tva ganger per
ar for att diskutera de senaste manaderna och
framtida planer. En sak som har forandrats
under de senaste 10 dren ar att aktorerna i
slutet av kedjan har boérjat uppmarksamma
producenterna mer, till exempel genom
program som McDonald’s Agricultural
Assurance Program (MAAP). Enligt OSI tycks
McDonald’s nu verkligen ha oppnat 6gonen
infor det faktum att det ar Osterrikiska
lantbrukare som ar de som egentligen
producerar deras produkt. Aven lantbrukarna
tycks ha markt av den forandringen;

Forut fanns det inget samarbete eller fortroende
mellan aktorer i kedjan, de hdr relationerna har
fotts under de senaste 5-10 dren. En bra och viktig
utveckling (Osterrikisk producent)

Naturligtvis finns det en medvetenhet om att
allas forsta prioritering ar den egna

verksamheten — att samarbeta dndrar inte pa
det. Vad intervjupersonerna fran McDonald’s,
OSI och slakteri betonade var att samarbete i
langvariga relationer har varit fordelaktigt for



alla parter, och att for mycket press pa
leverantorer har en tendens att skapa mer
problem an fordelar i slutandan. Samtalen med
producenter tyder pa att dven om man i viss
man har olika mal i kedjan sa marks den har
filosofin;

Det finns samarbete nu och en kdnsla av att vi
jobbar mot samma mdl. Om bonden inte dr néjd sa
kommer saker och ting inte att fungera vdl i resten
av kedjan. Inkopare dr mdna om att se till att
bonderna dr mdste ha det bra, att de mdste fd
betalt for vad de producerar (Osterrikisk
producent)

Ett konkret exempel pa hur samarbete i kedjan
kan se ut ar M-Rind, kvalitetssakrings-
programmet som utvecklades gemensamt av
aktorer i kedjan (se s. 32). Det hade naturligvis
varit mojligt for McDonald’s att utveckla
programmet, kanske tillsammans med OSI, och
forlita sig pa att deltagandet skulle bli hogt tack
vare att de ar marknadens storsta kopare. Men
programmet utvecklades istallet tillsammans
med bade OSI, slakterierna och representanter
fran ARGE Rind. Pa sa sitt kunde man pa ett
battre satt se till att programmets verkan i
kedjan var den man var ute efter.

Irland och Storbritannien: Mot en mer
samarbetsorienterad kedja

Intervjuerna pa Irland och i Storbritannien
visade ocksa upp en bild av kedjor som gar mot
mer samarbete. Pa manga sitt ar de
overgripande filosofierna och malen som driver
detta vildigt lika de i Osterrike, dven om
verktygen ibland ar olika.

Dock anser IFA (Irish Farmers’ Union) att...

Det har alltid funnits en klyfta mellan lantbrukare
och slakterier. Vi arbetar for att forséka dverbrygga
de klyftorna (Intervjuperson IFA)

Vi hade kanske sett detta om vi hade intervjuat
mer “typiska” producenter, men bara en
uttalade sig pa ett sadant satt. | det fallet fanns
en misstro gentemot slakterier pa grund av
uppfattningen att en stor del av betalningen
hamnar dar (och an mer i handeln). De andra
hade en mer positiv syn pa sina kedjepartners,
aven om dagens ekonomiska situation var
orovickande. Att de flesta intervjuade var del av

producentgrupper forklarar till viss del det
overlag goda forhallande vi sag med slakterier.
Detta har intensifierat samarbetet och
kommunikationen dem emellan. Andra konkreta
saker som har skapade fortroende var att
producenterna far betalt direkt pa
leveransdagen, och att slakterierna anvander
tillforlitlig utrustning for kvalitetsklassning som
ar kalibrerad av en oberoende aktor.

Studenterna som utforde intervjuerna noterade
ocksa en avslappnad, familjar atmosfar da
producenterna besokte slakterierna.
Slakterierna ar fortfarande familjeforetag,
poangterade producenter, aven de allra storsta.
Detta ar rent anekdotmassiga observationer,
men kan saga en hel del om affarsrelationen.

Foradlingsforetagens arbete med
producentgrupper, som har beskrivits, tycks
vara ett steg mot ett mer samarbetsinriktat
forhallande med producenter. En nyckelfaktor i
detta samarbete sags vara hogt fortroende
mellan producenter och slakterier, vidkannande
vid att den andra parten ocksa maste tjana pa
det, och ett starkt engagemang fran bada sidor.
Det ar en del i en storre utveckling bort fran
korta affarsrelationer och notkott som en helt
“anonym” ravara. Tidigare, fick vi hora, saldes i
princip alla djur pa auktion genom agenter, och
slaktades till samma pris oavsett kvalitet. Nu
finns det mer differentiering — nagot man
astadkommer med hjilp av verktyg som Quality
Payment System. Forutom okande kvalitetskrav
drivs den har utvecklingen ocksa av behovet att
garantera ursprung och sparbarhet, inte minst
pa grund av BSE-krisen.

Det finns fler exempel, saisom BETTER Farms-
programmet som beskrivs har intill, ett relativt
nystartat samarbete for kunskapsoverforing.
OSI och de intervjuade slakterierna stodjer
ocksa det treariga programmet " Dairy calf to
beef’, som syftar till att skapa och sprida
kunskap om hur produktionen av nétkott fran
mjolkraskalvar kan bli mer effektiv och I6nsam.

Forr var det mer som att bonder och slakterier var
fiender som forsokte bekdmpa varandra... nu,
dtminstone for oss, dr man med partners som kan
losa saker tillsammans (Irlandsk producent)



BETTER Farm Programme

“BETTER Farm Programme” startades av Teagasc &
Irish Farmers Journal 2008. “BETTER” star for
“Business and Environment through Technology,
Extension and Research”.

Syftet ar att “skapa ett rikstdckande program som ska
visa potentialen som finns att 6ka marginalerna pa diko-
och notkéttsgdrdar till 1000 €/ha genom forbdttrad
teknisk effektivitet, och att hoja effektivitetsnivdn pd
notkottsgdrdar i hela landet genom att kommunicera de
viktigaste budskapen som programmet genererar”’. Det
overgripande malet ar att oka ldnsamheten och
darmed hoja livskraftigheten hos lantbruksforetag
och hos sektorn i stort.

Aktorerna bakom initiativet ar Teagasc
(Agriculture and Food Development Authority) och
tidskriften Irish Farmers Journal. For administration
har Teagasc utsett fyra radgivare som ska arbeta med
teknisk effektivitet pa individuella gardar och
diskussionsgruppsméten pa satellitgardar. Projektets
styrgrupp bestar av representanter fran Teagasc och
Irish Farmers Journal, samt de fyra radgivarna och en
hogre chef fran Teagasc. Denna grupp traffas var
fjarde vecka och rapporterar direkt till en
intressentgrupp som bestar av representanter fran
Teagasc, forsakringsbolaget FBD Farm Insurance och
tre stora slakterier (Kepak, ABP och Dawn Meats).

| genomfoérandet fokuserar man pa: grasmarks-
skotsel, teknikoverforing, prestationsovervakning och
utformning av nyckelindikatorer, samt att
regelbundet profilera deltagande gardar i tidskriften
Farmers Journal. Detta gors i praktiken genom
programmets tre huvudkomponenter:

I) demonstrationsgardar, dir nya forskningsron
tillampas och produktivitet, tillampbarhet och
lonsamhet mats

2) “BETTER farms”, kommersiella gardar dar
forskningsrekommendationer tillampas, och
resultaten jamfors med demonstrations-gardarna,
andra "BETTER farms” och nationell statistik

3) diskussionsgrupper dar producenter traffas
regelbundet pa en av deltagarnas gardar for att utbyta
information och diskutera sina gardar och den gard
som besoks

Killor & mer information: Teagasc [3], [6], [8]

Bortom producentgrupper och specifika projekt
sag vi att kommunikation och informations-
utbyte ar centralt for hur kedjan presterar.
Overlag ansag de intervjuade att prisinformation
delas val inom kedjan och ar lattillgangligt for
producenter (dven om detta inte alltid ar till sa
stor hjilp da de fluktuerar mycket). Oppenhet i
kedjan var nagot som flera producenter visade
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uppskattning for. Det fanns en annan typ av
informationsflode som inte alltid tycktes
tillracklig; hjalp att producera vad slakteriet (och
darmed marknaden) vill ha.

Slakteriet mdste finnas ddr och ge stod, de mdste
vara 6ppna med vad de vill ha fran lantbrukaren
dtminstone tolv mdnader i forvdg. Men det dr de
inte, man far for lite tid som lantbrukare att
producera vad de vill ha (Irlandsk producent)

De kunde ha varit bdttre pa att ge tillbaka
information till lantbrukare. Man far inte feedback
om djuren som man skickar till slakt — vad som dr
bra, vad som behover forbdttras och sd vidare
(Irlandsk producent)

For tillfallet har vi ett bra samarbete och ett bra
informationsutbyte med slakteriet. Lantbrukaren vet
vad slakteriet vill ha genom att man har ett ndra
forhdllande. Jag dr glad att jag kdnner min kopare
och att vi har en bra relation (Brittisk producent)

5.3.3 Att leva med ojamn
maktfordelning

Att ha makt innebar att ha inflytande over
andras verksamheter och over pengaflodet
genom kedjan. Det ar en viktig kraft i kedjan
och vi ville granska var den finns och hur den
anvands, da makt i kedjan kan vara en tillgang
men ocksa orsaka allvarliga problem. Vi gjorde
det genom att utforska hur beroende
verksamheternas ar pa sina kedjepartners, och
hur de sjilva ser pa
maktstrukturen och ‘
den ekonomiska {
fordelningen.

Osterrike

Den tyngd som lades pa samarbete av
Osterrikiska intervjupersoner betyder inte att
makten i kedjan ar jamt fordelad eller att den
automatiskt ar oproblematisk.

McDonald’s och OSI kan ses som omsesidigt
beroende. OSI ar McDonald’s enda leverantor
for notkott och de skulle vara svara att ersitta.
Aven om det naturligtvis hade varit mojligt att
hitta andra leverantorer i Europa hade det varit
en stor kostnad och ha konsekvenser for
foretagets image. Pa fragan om makten i kedjan
overlag kunde intervjupersonen fran
McDonald’s inte peka ut nagon sarskild obalans,
aven om det “antagligen existerar”. | egenskap



av en stor aktor, sade man, hade man kunnat
ingripa om sadana problem uppstod, men det
anses inte vara fallet idag.

OSI ser McDonald’s som maktig i kedjan,
eftersom de ar en sapass dominerande kopare
och eftersom de ar kedjans slutpunkt. De har
frihet att bestimma vad de vill ha och enligt
vilka regler. Fastan de anvander denna position i
viss man ser man inte det som negativt;

De gar alltid ut till sina leverantérer for att diskutera
hur mdjliga fordndringar kan genomforas.
McDonald’s gdr inte runt och tar beslut sjdlva, att
saker ska géras si eller sd, alla beslut tas
tillsammans (Intervjuperson OSI)

Intervjupersonen betonade ocksa att...

Att vara lonsam dr en subjektiv frdga. Man mdste
vara lonsam for att éverleva, men man mdste ocksa
dela upp lonsamheten mellan alla i kedjan
(Intervjuperson OSI)

Pa slakteriet var man heller inte sirskilt orolig
over maktbalansen i kedjan. ”Makt finns, och
madste finnas”, uttryckte man. OS| och
McDonald’s ar viktiga kunder, men konsumenten
ses som den med den slutgiltiga makten.
Sasongsmassiga konsumtionsmonster till
exempel syns i efterfragan och i priserna.

Producentforeningar togs ofta upp under samtal
kring makt. Att de ger producenterna mer makt
ses de inte som ett problem bland ovriga i
kedjan; tvartom faktiskt.

| forhandlingarna dr det vildigt bra for lantbrukarna
att ARGE Rind finns och kan forhandla fram ett bra
pris. Det dr svdrt for en lantbrukare att forhandla
med slakteriet sjdlv, om man gar samman fdr man
sin rost hord pa ett helt annat sdtt (Intervjuperson
slakteri)

Producenterna sjilva uppskattar naturligtvis
foreningarna i det avseendet. Dock har ocksa
manga andra aktorer i kedjan blivit storre,
sarskilt inom handeln. Den allmanna
uppfattningen tycks vara att det ar dar som
mest makt, och maktrelaterade problem, finns.

Slakterier har stort inflytande, men de med mest
makt dr de stora livsmedelskedjorna. De har sina
priser och sen far alla bakom dem rdtta sig efter
det (Osterrikisk producent)
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Livsmedelskedjorna har blivit fdrre och stérre, sd det
har gett dem mer makt. Det kommer inte bli bdttre
heller, mer troligt att det blir ett dnnu storre
problem. For att undvika maktkoncentration skulle
lantbrukarna behéva géra mer, engagera sig mer
politiskt eller i andra organisationer, men det dr
svart for man madste skota sin gard ocksd. Det dr
inte sa vanligt att anstdlla folk, gdrdarna skéts
oftast av hela familjen [...] men organisationer som
ARGE Rind arbetar for att undvika sddana saker sd
mycket som mdjligt (Osterrikisk producent)

Liksom de andra var lantbrukarna medvetna om
att en del har mer makt an andra aven i
McDonald’s-kedjan, men var relativt obesvarade
av detta — sa lange makten nyttjas med de
langsiktiga konsekvenserna i atanke.

De som betalar dr de med makt, sd det finns
mdnga med makt. McDonald’s har makt. Men man
mdste fortfarande hjdlpa varandra i kedjan. Det
tidnar inte ndgot till for McDonald’s att bara ha en
massa makt, de mdste dnda se till att andra |
kedjan har det bra. Vi jobbar mycket med
relationerna i kedjan (Osterrikisk producent)

| diskussioner kring makt namnde producenter
ocksa den trend som tycks finnas bland
konsumenter att vilja veta mer om var mat
kommer ifran och hur den produceras. Mdjligen
hjalper detta till att fora tillbaka en del av
makten till lantbrukarna. Med konsumenternas
dgon pa sig har kopare inte rad att sitta sina
leverantorer under lika mycket press. Att se till
att denna trend fortsatter ar viktigt, till exempel
genom att forbattra unga manniskors kunskap
om matproduktion.

Irland och Storbritannien

Liksom i Osterrike tycks det stora bekymret pa
Irland och i Storbritannien vara
maktkoncentration i handeln. Snarlika
uppfattningar — att handeln satter priserna och
resten far forsoka anpassa sig — uttrycktes. OSI
koper in kott fran 27 anlaggningar med 12 olika
dgare, sa de bor inte vara alltfor beroende pa
nagon enskild. Men med det samarbets-
orienterade och transparanta arbetssatt man
har stravat efter sedan BSE-krisen har man gjort
betydande investeringar i sina affarsrelationer.
Detta "jamnar ut” maktférhallandena i den har
delen av kedjan.



Jamfort med handeln anser de intervjuade att
den makt som slakterierna besitter ar ganska
liten, aven om det kan finnas en del undantag for
vissa aktorer och vissa omraden. Denna
uppfattning delades av producenter och
slakteri/foradlingsforetag i bada lander.

[Slakteriet] har mycket makt men jag tror inte det
dr ett problem i mitt fall. Vissa stérre slakterier kan
missbruka makten de har, det kan skapa problem.
Men det dr ett mycket storre problem med all den
makt som finns hos de stora livsmedelskedjorna.
Det paverkar slakterierna vdrre dn mig som
producent eftersom det dr dem som mdste ha att
gora med inkdparna pd de stora kedjorna (Brittisk
producent)

Vissa stora aktorer inom handeln har for mycket
makt som de anvdnder for att sdtta press pd sina
leverantorer. Vi har ldrt oss att det inte dr hdllbart i
det Idnga loppet. Kedjor som pressar priserna for
hart utan att frdga sig hur ett slakteri kan vara sa
mycket billigare dn andra har inte forstatt
helhetsbilden i kedjan (Intervjuperson OSI)

Madnga slakterier har byggt upp sina verksamheter
kring ett fatal stora képare. Livsmedelskedjorna
bestdmmer vilka volymer och kvaliteter slakterierna
ska producera och leverantorerna sdtts under stor
press [...] slakterierna och lantbrukarna far inte
tillrdickligt stor andel. Makten har flyttats frdn
producenterna till de stora livsmedelskedjorna, men
det finns en stor efterfrgan pd inhemskt notkott
sedan hdstkéttskandalen. Handeln kommer
fortsdtta ha stor makt men producenter kommer fd
mer, pd grund av underskottet. Slakterierna
kommer ha dnnu mindre dn idag (Intervjuperson
slakteri, Storbritannien)

| och med att antalet gardar sjunker, dndras
ocksa forhallandet mellan producenter och
slakterier. Da det rader brist maste slakterier
’tavla” om producenterna. Det tycktes vara en
sadan period nu, och i vissa omraden kanske det
ar normallaget idag;

Det finns en efterfragan for lokalproducerat nétkott
som gor att slakterierna tdvlar om kottet [...] det
finns ett stort ndtverk av slakterier hdromkring sa
lantbrukare har mdnga alternativ (Brittisk
producent)

Det dr hog konkurrens mellan slakterier nu, sa vi
har inte s mycket makt. Mdnga slakterier i samma

omrdde... sG om ndgon har makt dr det snarare
handeln. Jémfort med for tjugo dr sedan finns det
fler slakterier och mindre djur, sd det dr
producentens marknad (Intervjuperson slakteri,
Irland)

Aven om dagsliget oroar en del fann det ind
hopp om att situationen sakta kommer
forbattras. Flera irlandska och brittiska
producenter trodde att makten langsamt
kommer tillbaka till lantbrukarna, i takt med att
efterfragan fortsatter oka och antalet
producenter minskar.

Handeln har det mesta av makten nu, men den
kommer langsamt komma tillbaka till
producenterna ndr stoden forsvinner. Ineffektiva
gdrdar kommer forsvinna och efterfragan dr pd
uppgdng (Irlandsk producent)

Det ar forvisso positivt for de producenter som
finns kvar, men pa kort sikt gor det lite for att
forbattra tillgangen i linder som redan har ett
underskott. En producent efterfragade mer
preventiva atgirder-...

Vi fdr inte vad vi fortjdnar, det dr ddrfor det blir
fdrre producenter. IFA borde jobba for att ta tillbaka
makt fran stormarknaderna (Irlandsk producent)

5.3.4 Kvalitetssakring

| alla tre lander ar o
notkottet som

anvands i McDonald’s mat certifierad genom ett
eller flera certifieringssystem. Det ar heller inte
nagot som ar unikt; kvalitetssakring spelar en
stor roll i de har landernas sektorer overlag. En
oversikt over de olika systemen ges har, men vi
ville ocksa ga djupare in pa hur de faktiskt
paverkar kedjemedlemmarna.

Osterrike: Giitesiegel, BOS, M-Rind...
Olika typer av kvalitetssakringssystem har blivit
viktiga komponenter i den Osterrikisk
notkottssektorn under senare ar. McDonald’s
koper notkott som ar certifierad genom AMA
Gilitesiegel samt M-Rind. Information om dessa
finns i rutan nedan.

For Osterrikiska producenter ar det i princip
ett maste att vara certifierad genom ett
kvalitetssakringssystem, om man vill halla sig
attraktiv pa marknaden. Utan certifiering, sade
en producent, ar det nastan omoijligt att silja



Osterrikes BOS, AMA Giitesiegel och M-Rind

BOS och AMA Giitesiegel drivs bada av Agrarmarkt Austria (AMA). BOS ar det mest grundliggande
systemet, som utvecklades som svar pa konsumenternas oro kring BSE. Det garanterar att kottet ar producerat
i Osterrike och kan sparas. En del av informationen maste finnas enligt lag, men producenterna kan vilja att
delge ytterligare information i BOS-systemet. Giitesiegel garanterar ocksa Osterrikiskt ursprung och
sparbarhet, men har mer omfattande krav for att sikra hog kvalitet. Producenterna, liksom slakterier och
handel, maste fdlja ett strikt regelverk och kontrolleras av oberoende inspektorer.

Vi kan dven namna AMA:s initiativ Gastrosiegel. Idén ar baserad pa det faktum att aven restaurangkunder bryr sig
om ursprung, och att man genom transparens kan skapa medvetenhet om Osterrikiskt lantbruks viktiga roll.
Man har darfor utvecklat ett frivilligt certifieringssystem for restauranger, som blir certifierade genom att marka
ravarornas ursprung.

M-Rind ir kvalitetssikringssystemet som ir utvecklat specifikt inom McDonald’s Osterrikes nétkottskedja
genom ett samarbete mellan McDonald’s, OSI, slakterier och producentféreningarnas samarbetsorgan ARGE
Rind. Malsittningen ir att sikra tiligdngen till Osterrikiskt notkott genom fokuserad marknadsforing genom de
regionals producentforeningarna. Det riktar sig mot mjolkkor, eftersom det kott McDonald’s anvander ar
framkvarten fran mjolkkor.

Kraven som producenterna maste uppfylla for att vara med ar: medlemskap i Tiergesundheitsdienst
(radgivningstjanst kring djurhalsa), att man siljer genom de regionala producentforeningarna inom ARGE Rind,
och att man uppfyller kraven som listas i M-Rinds formular och som fylls i pa plats av en tredjepartskontrollant.
Lantbrukarna som deltar far sedan en merbetalning per kg dddvikt (omkring 6 cent/kg). Lantbrukare kan anséka
att ga med direkt genom regionens tredjepartsinspektor, eller genom sin producentférening. Utover
merbetalningen far medlemmarna en skylt att sitta upp pa sin gard, som informerar att garden tillhandahaller
100 % hogkvalitativt notkott at Osterrikiska McDonald’s.

Killor och mer information: Landwirtschaftskammer Niederosterreich [4], AMA [7], [10]

notkott idag. Det ar inte bara ett nodvandigt sarskilt om det handlar om flera olika system.
ont dock. Intervjupersoner framholl att de ar Ibland kontrolleras och dokumenteras samma
oerhort viktiga for att skapa fortroende, bade saker flera ganger. AMA ar medvetna om
mellan kedjemedlemmar och bland problemet;

konsumenterna. M-Rind-programmet har varit

positivt bade for prisniva och for prisstabilitet. Byrdkratin dr ett problem. Dagens lantbrukare
De producenter som deltar vet att det finns en mdste hantera vdldigt mycket dokumentation och
stor kopare till deras notkott pa lang sikt, och sddant tar tid. De olika certifieringarna orsakar en
att en merbetalning laggs till baspriset sa linge hel del pappersarbete och det kan bli ett problem
de uppfyller kraven (som inte tycks ha inneburit for lantbrukarna (Intervjuperson AMA)

nagra storre forindringar for de flesta).
Det tycks finnas en del svarigheter att fa sma

Att delta i M-Rind dr ett sdtt att se till sG att man producenter att ga med i systemen, eftersom
far betalt for kéttet pa ldng sikt (Osterrikisk det blir for dyrt i forhallande till merbetalningen.
producent) Detta utestanger alltsa i princip sadana
producenter fran manga stora kopare. Aven for
[Genom systemen] sdljer man trygghet, och det foretag som OSlI innebar de olika systemen och
sdljer. Ursprung dr viktigt och jag ser det kraven extra arbete, men det betalar sig;
[kvalitetssdkring] mer som en fordel Gn som en
kostnad. Sdrskilt efter dessa olika skandaler som Kraven dr héga, men man belonas for att man
intrdffat dr det viktigt att kunna visa upp all den hdr hdller hég standard i form av ett hogt fortroende,
informationen (Osterrikisk producent) som man kan luta sig tillbaka pad inte minst ndr

olika kéttskandaler intrdffar (Intervjuperson OSI)
Att "tvingas” vara med i kvalitetssakringssystem
leder naturligtvis till mer pappersarbete —
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Figure 5.8 Gardar som medverkar i M-Rind far
en skylt/affisch som marknadsfor att de levererar
“100% hogkvalitativt notkott till McDonald’s
Osterrike”. Foto: Josefine Weber.

Att kopa certifierat kott ar for McDonald’s ett
satt att kunna salja produkter med garanterat
ursprung och kvalitet pa ett sitt som
konsumenterna kanner till och har fortroende;
det ar alltsa virdeskapande. M-Rind ar kanske
framfor allt en strategi for att sakra tillgangen till
inhemskt kott, snarare an en ren
kvalitetssakring som ju redan uppfylls genom
Giitesiegel. Man betalar ett premium som
garanterat hamnar hos lantbrukare som
producerar den specifika produkt som foretaget
behover — notkott fran mjolkkor — och som gor
det enligt foretagets kvalitetskrav. Utdver det sa
har det har arbetet hjalpt dem att skapa en
narmre relation till producenterna, och man har
ocksa astadkommit nagot som effektivt kan
kommuniceras till konsumenter. Att ha nagot
konkret att visa upp som underbygger ansprak
pa att man stodjer Osterrikiskt lantbruk, och
som starker bandet mellan produkten och dess
ursprung, ar betydelsefullt i ett land som detta.
AMA haller med om att forbattrad
kommunikation ar en viktig fordel;

De hdr programmen som har utvecklats, som
involverar lantbrukaren mer, dr vdldigt bra. Genom
dem sd behdller man kontakten mellan
lantbrukarna och handelskedjorna (intervjuperson
AMA)

Fallstudien i Osterrike paminner om att effekten
av sadant som kvalitetssakringssystem ar i hog
grad beroende pa sammanhanget. En anledning
till att den Osterrikiska notkottssektorn ser ut
som den gor ir att Osterrikiska konsumenter
overlag ar kansliga nar det giller matens
ursprung. Det finns en hog efterfragan pa
inhemskt (och an battre regionalt) notkott —
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inom bade handeln och restaurangbranschen.
Aktorerna i kedjan som vi tittat pa ar langt ifran
ensamma nar det galler att utnyttja detta genom
att forsoka samverka — det ett vaxande
samarbete mellan producentforeningar och
livsmedelskedjor, restauranger och grossister i
hela landet [81]. Kvalitetssakring ar ofta centralt
i sadana samarbeten, eftersom de hjilper till att
garantera sarskilda kvalitetskrav, nationellt eller
regionalt ursprung, och ar latta att
kommunicera till konsumenter.

Irland och Storbritannien: Bord Bia &
Red Tractor

| den irlandsk-brittiska kedjan ordnas
kvalitetssakringssystem genom Bord Bia Quality
Assurance Scheme pa Irland och Red Tractor
Assurance Scheme i Storbritannien.
Storbritannien har aven regionala system for
Wales, Skottland och Nordirland som drivs av
egna organisationer men liknar och erkanns av
Red Tractor, sa gardar kan vilja att medverka
antingen i Red Tractor direkt eller genom de
regionala systemen. Se rutan nedan for
beskrivningar av de hir systemen. Nagot de alla
har gemensamt ar att de foljer Eus regelverk for
kvalitetssakringssystem, EN4501 |. Bland annat
innebir det att inspektion maste goras av
tredjepart.

IFA forklarade att for lantbrukare ar det en
fordel att vara kvalitetssakrade eftersom det a)
resulterar i en merbetalning, och b) utokar
deras potentiella marknad. Dessa tva hinger
naturligtvis ihop till stor del. Manga inhemska
kopare kraver kvalitetssokring, och
certifieringen oppnar upp for forsiljning till
“hogkvalitetsmarknader” runtom Europa. Detta
ar naturligtvis anledningarna till att slakterier
betalar certifierade producenter mer. For att ta
Nordirland som ett exempel, sa ir deras
regionala certifiering FQAS ett krav hos manga
livsmedelskedjor. Slakterier har darfor betalat i
snitt £30 mer for certifierade djur under de
senaste aren, och en del koper inte icke-
certifierade djur alls. Certifierade djur som
ocksa uppfyller ett antal grundkrav angaende
klassning, alder, ras och vikt far en bonus pa 8
p’kg som Nordirlandska slakterier inforde for
ett par ar sedan. Detta gjordes for att
uppmuntra produktionen av certifierat notkott
som ar s.k. ”’in spec”, det vill saga av ratt kvalitet
for marknaden [82]. Irland har ett liknande



Irlands och Storbritanniens kvalitetssakringssystem

Irland: Bord Bia Quality Assurance Scheme, som drivs av Bord Bia - Irish Food Board;
www.bordbia.ie/aboutfood/quality. Kvalitetssakringssystemet for notkott ar ett integrerat system som
innefattar att producenter och slakterier tillsammans tillhandahaller en kvalitetssikrad produkt.
Grundkomponenterna ir de standarder som maste uppfyllas, inspektionerna som utférs av oberoende
kontrollanter, och certifieringen som gors av en oberoende certifieringskommitté da alla krav har uppfyllits.
Planerade kontroller gérs minst var [8:e manad. Bord Bia subventionerar kostnaderna fér inspektion,
certifiering, utveckling av standarder, och utbildningsprogram.

The UK: Red Tractor assurance schemes drivs av Red Tractor Assurance; www.redtractor.org.uk. Red
Tractor ar resultatet av ett samarbete mellan lantbrukare, livsmedelsproducenter och handlare, och sattes
igang av den brittiske premiarministern ar 2000. Den lilla organisationen som driver systemet sigs agas av
“hela sektorn” men drivs sjilvstandigt och ideellt. Den mat som siljs under markningen maste vara
producerad, forpackad, forvarad och transporterad enligt reglerna, och medlemmarna inspekteras av
oberoende certifieringsorgan. For notkott finns de specifika systemen Red Tractor Assurance for Farms beef
and Lamb Scheme for producenter och Red Tractor Assurance for Farm Meat Processing Scheme for
foradlingsforetag.

Wales: Farm assured Welsh livestock (FAWL); www.fawl.co.uk. Initiativtagarna till FAWL ar
producentkooperativet Welsh Lamb and Beef producers (WLBP), och systemet startades for att stirka
konsumentfortroendet och forbattra marknadsforingen av Walesiskt not- och lammkott. Atgﬁrden ansags
behovas for att gora sektorn, som ar viktig for landet, mer hallbar. Deltagande gardar virderas av en
oberoende organisation. Medlemskap, havdar man, visar engagemang och forpliktelse nar det galler att halla
hogdjurvilfardsstandard, och fler och fler slakterier insisterar pa att kdpa certifierat notkott.

Skottland: Quality Meat Scotland (QMS); www.gmscotland.co.uk. QMS ar en offentlig organisation som
arbetar for att hjalpa Skottlands kottproduktion att bli mer effektiv och Ionsam. Deras
kvalitetssakringssystem innefattar over 90 % av Skottlands kottboskap. For notkott finns kvalitetssakring
bade for producenter och foradlingsforetag. Regelverket ses dver arligen och i regelverkskommittén sitter
aven lantbrukarrepresentanter. Standarderna har ocksa utformats med konsumenternas intressen i atanke,
till exempel nar det giller djurvalfirdsfragor. Inspektionen gors av oberoende kontrollanter.

Nordirland: Northern Ireland Beef & Lamb Farm Quality Assurance Scheme (NIBL FQAS), som drivs
av Livestock & Meat Commission; www.Imcni.com/fgas. Reglerna sitts av en kommitté som utgors av
representanter fran primarproduktion och foridling, samt oberoende exporter. Standarderna innehaller
regler som berdr kvalitet samt djurhilsa och —vilfard, och syftar till att ga ett steg lingre an de lagstadgade
reglerna och ge kott av hogre kvalitet. Deltagarna blir inspekterade minst var 18:e manad av ett oberoende

certifieringsorgan

system. Certifierade djur under 30 manader
innebar ett prispremium per kg sa linge vissa
andra kvalitetsmatt uppfylls [83]. Ocksa notkott
certifierat av Red Tractor (som inte har en
“fast” prispremie) har visat sig resultera i
konsekvent hogre priser. Enligt 2012 ars priser
tjanade producenter pa att vara certifierade sa
linge de salde minst tre slutuppfodda djur [84].

Alla intervjuade producenter var positivt
installda till kvalitetssakringssystem tack vare
prispremierna och tryggheten. De hade inte
kravt nagra dyra forandringar; de flesta kraven
uppfylldes redan innan de gick med. Det ar dock
sant aven dar att de kraver en del extra
pappersarbete, vilket var den negativa aspekten
som togs upp, men ingen uttryckte nagot storre
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missnoje med detta. Slakterierna sag ocksa att
det finns stora fordelar med systemet, av
liknande anledningar — det ar naturligtvis aven i
deras intresse att ha en storre marknad och att
kunna silja till hogre priser, och den extra
kostnaden var inget storre problem. Pa ett
brittiskt slakteri forklarade man att det inte ar
ett val langre egentligen att vara
kvalitetssakrade, det ar ett maste;

I grunden dr det en begdran frdn konsumenterna,
hogre krav och bdttre spdrbarhet for notkott, som
har drivit utvecklingen av kvalitetssdkringssystemen.
Det har gatt fran att vara en nisch till att vara den
standard som alla aktérer i kedjan krdver.
Fordelarna dr mer hdllbar produktion och battre
spdrbarhet (Intervjuperson brittiskt slakteri)


http://www.bordbia.ie/aboutfood/quality
http://www.redtractor.org.uk/
http://www.fawl.co.uk/
http://www.qmscotland.co.uk/
http://www.lmcni.com/fqas

Svenska
produ-
center

Pa det hela taget tycks de har
kvalitetssystemen ha varit en
framgangsrik strategi for att mota
konsumenternas efterfraga,
framfor allt gillande sparbarhet
och tillforlitlighet. Till skillnad
fran Osterrike har man inte
utvecklat nagot system specifikt
for kedjan ovanpa de breda,
existerande systemen. Med tanke
pa att konsumentfortroende och
exportmarknadens krav har varit
de viktigaste drivkrafterna bakom
kvalitetssakring tycks detta
logiskt; valkanda, nationellt stodda system tycks
vara bast limpade for sadana syften. Kopare
kanner troligen heller inte samma omedelbara
press att sikra tillgangen, med tanke pa Irlands
hoga produktion, och dessutom med tanke pa
att man forespar en okning av antalet mjolkkor.

6 Tillbaka till Sverige: hur
hjilper detta oss framat?

| den har delen for vi samman det vi nu vet om
kedjorna i Osterrike, Irland och Storbritannien,
med resultaten fran intervjuer med personer
inom den svenska notkottssektorn. Pa sa satt
filtrerar vi fram vad som tycks vara
framgangsrika strukturer och strategier och
som kan utgora lirdomar for aktorer pa olika
nivaer. Vad ar det egentligen vi har lart oss av
de har kedjorna och hur relaterar det till de
utmaningar som finns? Vilket utrymme finns det
att anamma strukturer & strategier och hur?

6.1 Den svenska kedjan och dess
utmaningar

| Sverige koper McDonald’s in notkott framfor
allt fran HKScan, Sveriges storsta aktor inom
foradling. Man koper ocksa en mindre mangd
kott fran Dalsjofors. Hamburgarna produceras
pa Scans egna anlaggning i Skara. Kedjan ar
darmed ganska kort och enkel. Eftersom man
inte fa tag pa tillrickligt med svenskt kott i
dagslaget koper man dock in omkring halften av
notkottet fran OSI i Polen.

Polska
produ-
center

Foradling

Foradling Slutforadl.

McDonald’s
Sverige

Polska Slutforadl.
foradlare (OSl)

Figur 6.1 Oversikt over den svenska kedjan, som idag kompletteras
med polskt notkott.

Producenter saljer oftast sina djur direkt till
slakteriet, individuellt. Producentforeningar/-
ringar finns, men langt ifran i den utstrackning vi
sag i Osterrike. Till skillnad fran de tre linder
som studien tittat pa sa finns det inget krav pa
kvalitetssakring i kedjan, aven om det finns
(sasom Svenskt Sigill). De har skillnaderna, bland
annat, diskuteras mer nedan.

Den hir studien amnar fokusera pa Isningar,
inte problem — men att veta nagot om dagslaget
underlattar nar man ska ge rekommendationer
infor framtiden. | vara intervjuer diskuterades
grundorsaker till de problem som finns, mojliga
forbattringar, och de slutsatser vi dragit efter att
ha varit i de tre landerna. Figuren nedan
forsoker att visa den bredd av utmaningar som
kom upp. | styckena som foljer diskuterar vi de
har punkterna samtidigt som vi knyter an till
foregaende kapitel.

6.2 Organisation ar makt

Det handlar om att se till att man far betalt for
djuren man skickar till slakt. Det Idter ju banalt,
men... (Svensk producent)

Banalt eller inte, ar detta troligtvis nagot som
alla intervjupersoner hade kunnat komma
overrens om. Primarproducenter ar kedjans
borjan, och vad de far betalt ar vad som
“sipprar ner” genom kedjan. Det ar naturligtvis i
deras intresse att det finns en sa stor summa
som mojligt i slutet av kedjan som kan sippra
ned, men vi aterkommer till det lite senare.
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Figur 6.2 En sammanfattning av “problem” och “grundorsaker” som togs upp under intervjuerna med
svenska aktorer. En del beror primarproduktion, en del med foridling, en del koparna — och vissa handlar om

kedjan som helhet

De flesta svenska notkottsproducenterna,
liksom de flesta osterrikiska, irlandska och
brittiska producenterna, ir sma foretag. Aven
de storsta gardarna ar sma foretag jamfort med
aktorer i andra delar av kedjan. Lantbruk ar inte
som manga andra industrier, dir den naturliga
responsen pa de utmaningar som smaskalighet
innebar kanske ar att gora som resten av
kedjan; integrera och bilda storre verksamheter.
Nar det inte ar ett alternativ av naturliga skal, sa
ar ett satt att skaffa sig en starkare position att
gora som man gjort i Osterrike; skapa storre
“enheter” i form av
producentforeningar. Pa sa satt kan
relationen mellan producenter och
slakterier bli mer balanserad, aven

om produktionen fortfarande ar relativt
smaskalig. Det var kanske vintat att de
Osterrikiska lantbrukarna skulle vara positiva,
men ocksa slakterier och kopare lovordade den
har strukturen eftersom man hade insett att om
lantbrukarna har littare att gora ansprak pa en
rimlig betalning sa blir hela kedjan mer uthallig i
lingden. | slutindan ar det ocksa i deras intresse
att inhemsk produktion fortlever och att
producenter inte ar under sa pass hard press at
de borjar ta genvigar. Strukturen gor det ocksa
lattare att involvera primarproducenter i
samverkansprocesser.

o.. '. )
o..
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Denna typ av utveckling sker inte pa en dag,
men det ar en mojlig — och enligt vara resultat,
efterstravansvird — vig framat. | den svenska
delen av studien sag vi att det redan finns tankar
i den har riktningen bland producenter. En del
har redan gatt fran ord till handling — vi pratade
bland annat med grundaren till en
producentforening som startades for ett par ar
sedan i tron pa att man skulle kunna férhandla
fram battre priser om man forhandlade
tillsammans. Sa tycks det ocksa ha blivit. Det har
ocksa varit till hjalp nar oenigheter har uppstatt
med slakteriet att inte behova hantera det

ensam, och det har sparat vardefull tid.

Efterhand har féreningen ocksa borjat
samarbeta for att fa ned kostnaderna
genom gemensam forhandling med leverantorer
av insatsmedel. Ett potentiellt hinder, sade en
annan producent, kan vara tveksamhet infor att
lamna férhandlandet till nagon annan. Han
baserade detta pa sin erfarenhet av LRF:s
forhandlingsstdd, dar han sett tecken pa att
manga kanske inte 4r "mogna” att gora det. Det
handlar om fortroende for personen som
skoter forhandlingen, sade intervjupersonen
fran foreningen — och saklart en genuin tro pa
att det ger ett battre resultat. Fler kommer
darfor troligen i sa all folja efter da de ser
andras resultat.



6.3 Effektivitet och professionalitet
pa producentniva

Som i de andra linderna finns det manga
duktiga, effektiva producenter i Sverige. Men vi
markte ocksa av en medvetenhet om det
faktum att det finns mycket kvar att forbattra
nar det galler effektivitet och, som
intervjupersonerna sjalva kallade det,
professionalitet.

| Sverige finns det en tendens att tro att det vi gor
dr alltid det bdsta sdttet. Men vi dr faktiskt rdtt
ldngt efter ndr det gdller mycket inom
nétkattsproduktion (intervjuperson Sveriges
Djurbonder)

Jdmfort med mijélksidan till exempel ligger vi efter
pad notkottsproduktion, vi har mindre skala och dr
helt enkelt inte lika professionella. Men det hdller
pa att dndras, det dr fler och fler som satsar pd det
och lever pd det (Svensk producent)

Ett exempels som togs upp ar att man behover
jobba for att optimera anvandningen av bete
och vall, dar vi ligger langt bakom linder som
Irland och dar det finns stor potential att minska
vart beroende pa dyrt, importerat foder. Att
det finns sadan potential dr pa sitt och vis
positivt. Men utover vidkannandet att det finns
utrymme for forbattringar maste det ocksa
finnas incitament att faktiskt genomfora dem.
Forandring kraver att det finns en konkret
potentiell vinning, och vi aterkommer till detta
nar vi diskuterar foradlingsforetagens roll och
de fragor som beror hela kedjan, for det har allt
att gora med vad som hinder pa andra stillen i
kedjan.

Manga notkottsproducenter producerar inte
kott som sin enda verksamhet, eller ens som
den huvudsakliga. Ar man en liten verksamhet
finns det heller inte sa mycket utrymme for
sadant som radgivning. Nagot vi sag under den
hir studiens gang ar att slakterierna kan ta pa
sig en mer aktiv roll nar det giller att hoja
effektiviteten inom primarproduktion — till
exempel i form av deras arbete med
producentgrupper och medverkan i
kunskapsoverforing saisom BETTER Farms och
Dairy calf to beef.

Det finns ocksa en affirsmassig sida, da
”’professionalitet” aven handlar om hur val man
lyckas med att maximara utbytet fran sina
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Figur 6.3 Ineffektivitet pa producentniva var ett
aterkommande tema — sdsom utnyttjande av grasmark

affarsrelationer. Tidigare i rapporten har vi lyft
fram lojalitet och langvariga affirsrelationer —
men det kan ocksa bli for mycket av det goda.
Flera producenter uttryckte att lantbrukare
kanske ofta ar for lojala eller bekvama med sina
slakterier eller specifika inkopare. Efter de
forandringar som skett inom foradlingen finns
ett behov for producenter att skydda sina
intressen pa nya satt. | vissa delar av landet kan
det vara ett problem att man har begransade
alternativ (’lokala monopol”) men det tycks
dverlag ha gatt langsamt for producenterna att
stalla om och hitta nya satt att relatera till sina
slakterier och sin marknad.

Mdnga dr for lojala. De vdgar inte forhandla, ofta
har de kanske kdnt inképaren ldnge och det dr som
om de dr rddda att fd onda dogat frdn dem. ..
(Svensk producent)

Eller som en annan uttryckte det, vanans makt
ar stor, men kan vara farlig. Dartill laggs
faktumer att notkottsproduktionen inte sallan
sker lite vid sidan av;

Mdnga dr engagerade i andra saker och notkottet
dr kanske bara en liten del, pengarna kommer
egentligen ndgon annanstans ifrdn. Man hor ofta
prat om lénsamhet och priser, men sen mdrker
man snabbt ett folk inte riktigt har koll pd sina
kostnader och sd. De kanske tror att de fdr ett bra
pris fast de faktiskt i slutéindan forlorar pengar pa
notkottsproduktionen (Svensk producent)

Detta hindrar producenter fran att gora ansprak
pa “sin” del och forsiatter dem i en svagare
position an vad de kanske egentligen har
gentemot sina kopare idag. Det minskar trycket
pa nasta led att halla sig ”pa tarna” nar det giller
effektivitet, konkurrenskraftiga priser och att i
allminhet vara sa bra affirspartners som mojligt.



6.4 Att ta itu med ineffektivitet &
bli mer ”’producentorienterad” i
foradlingsledet

En konkurrenskraftig och effektiv
foradlingssektor ar A och O for en livskraftig
notkottssektor. Det svenska foradlingsledet har
genomgatt stora forandringar under de senaste
aren. Man har gatt fran att vara nastan helt
dominerad av en aktor, kooperativt agd av
producenterna — till att forvisso fortfarande vara
dominerad till viss del av samma aktor, men i
allt mindre man, och utan det kooperativa
agandet. Den har forandringen har enligt
intervjupersonerna fort med sig bade for- och
nackdelar, men ingen egentlig langtan tillbaka
syntes. Organisationer var for stor, for
ineffektiv, kanske for "bekvam” is in position.

Férut, med den stora kooperationen, var
lantbrukarna bara leverantorer och de bara tog
emot. Nu dr vi sdljare och képare. Jag tror pd
marknadsekonomi, det blir en helt annan dynamik
ndr folk dr lite... hungriga, sd att sdga (Svensk
producent)

| forra avsnittet diskuterades ineffektivitet pa
producentniva, men det finns ocksa ineffektivitet
pa foradlingsniva. Det finns som bekant en stor
overkapacitet, och detta ar kostsamt. Kostnader
i den har delen av kedjan gor att mindre kan
’sippra ned” till producenterna. Detta ar inga
nyheter, men vi sag frustration dver problemet
tillats fortleva och forvirras. Det finns en del
faktorer som inte kan paverkas — som geografi.
Men intervjupersoner talade ocksa om stora,
ineffektiva organisationer, en djupt rotad ovilja
mot att limna och ga vidare fran olénsamma
verksamheter, och nedskarningar som istillet
gors dar resurserna behovs — som att ha
inkopare med ratt kompetens.

Sektorn tycks ocksa vara i stort behov av vad
som i litteraturen ibland kallas " farmer
orientation” eller producentorientering [85]. Det
kan forklaras som att forstd och intressera sig for
lantbrukarnas behov och preferenser. Det kan
tyckas vagt, men man har konstaterat att det
spelar en viktig roll och dven vi sag tecken pa
detta i Osterrike, Irland och Storbritannien. For
att transaktionen mellan lantbrukare och
slakterier ska vara smidig, effektiv och stabil
maste slakterierna forsta vad i den processen
som ar viktigt for producenten. Vi horde ett
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Figur 6.4 Att vara producentorienterad — en
egenskap som inte bor forsummas

flertal berattelser som antydde att det finns en
viss brist pa sadan forstaelse. Det kan handla om
sadant som att utbyta viktig information och
feedback, vilket kunde vara fallet ocksa i de
andra landerna. Det kan ocksa vara en sadan sak
som att plotsligt gora sig av med en transportor
som for producenterna var en viktig lank i
affarsforhallandet. Producenter accepterar
sadana brister i viss grad — for mycket ibland,
sade nagra — men forr eller senare letar man
efter andra alternativ, sarskilt om aven de
ekonomiska fordelarna ar tveksamma. Detta
leder till transaktionskostnader for slakteriet,
och anda...

...de verkar inte bry sig sdrskilt mycket om att
forlora leverantorer, det Gr som om man antar att
folk bara kommer fortsdtta sdlja till dem (Svensk
producent)

Har ar annu ett tecken pa att kedjan dnnu inte
helt har anpassat sig till den nya verklighet som
rader; den bristande producentorienteringen
och kanske ineffektiviteten som tillats fortskrida.
Behovet att ta itu med den typen av svagheter
har inte varit lika bradskande forr da
verksamheten “rullat pa” dnda. Sa kan inte
forvantas vara fallet langre.

6.5 Oppenhet infér nya typer av
kontrakt och affarsrelationer

| de tre lander som besoktes var kontrakt
mellan producent och slakteri traditionellt
mycket informella och kortvariga — muntliga
overenskommelser och grundade i personliga
relationer. Det ger frihet, men ocksa stor
osakerhet. Priserna listas fran vecka till vecka,
och planeringshorisonten blir valdigt kort. |
Osterrike hjilper producenternas relativt starka



position till att vaga upp for den osakerheten
och inga intervjupersoner efterfragade en
forandring. | och med de producentgrupper vi
sag pa Irland har langre, mer formella kontrakt
tillkommit vilket det fanns bade positiva och
negativa asikter kring. Aven i Sverige dominerar
de traditionella noteringssystemen och mer
langsiktiga arrangemang ar relativt ovanligt.
Forhandling spelar en viktig roll, och stora
producenter far battre priser da de ar attraktiva
leverantorer — volym, sade intervjupersoner,
varderas hogre an kvalitet.

En producent vi talade med hade nyligen ingatt i
ett |-arigt kontrakt med ett slakteri. Det hade
tagit lang tid och mycket press fran
producentsidan for slakteriet att ga med pa ett
sadant arrangemang. Det kan vara en risk,
forstas, att skriva pa lingre avtal — priser kan ga
upp ocksa. Men...

De behdver inte vara sd ldnga som ett dr, men det
behovs mer kontrakt av den typen. Med notering dr
det producenten som fdr ta hela risken. Med
kontrakt blir det i alla fall att man delar risken mer
lika (Svensk producent)

Det uttrycktes ocksa att slakterier behover bli
mer tillmotesgaende nar det giller producenter
som vill hitta nya satt att arbeta och nya
forsiljningskanaler sasom direktforsiljning.

Det ar forstaeligt om foradlingsforetak ar
tveksamma till sadana har forandringar. Mindre
risk och mer flexibilitet fran producenter
betyder mer risk och nya utmaningar for
slakterierna. Men for sektorns langvariga
uthallighet behdver kedjans styrkor och
utmaningar delas mer lika mellan aktorerna. |
ett foradlingsled som idag ser en okad
konkurrens, i och med att tillgangen till ravaran
sjunker och smaskaliga aktorer okar, finns det
inget satt att undvika de har forandringarna.

6.6 Att knyta producenterna till
konsumenterna - och tvartom

Med flera steg mellan lantbrukare och
konsument finns det en uppenbar utmaning i att
se till att lantbrukare producerar rdtt ravara —
den typ som resulterar i ett sa hogt virde som
moijligt i slutet av kedjan. Aktorerna daremellan
maste vara medvetna om att detta ar en del av
deras uppgift, och en mycket viktig sadan. Det
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innebar att information maste overforas bade
uppat och nedat i kedjan.

Uppat, mot producenterna, maste det finnas ett
konstant flode av information om vad
marknaden efterfragar och vad som behover
forbattras. Detta giller alla nivaer i kedjan —
slakterierna som har hand om den direkta
relationen med producenterna men likval de
som har hand om den direkta relationen med
konsumenterna. Med "information” menas inte
bara ren data och kunskap, men ocksa
ekonomiska incitament. Lantbrukare kan
mycket vil veta vilka attribut som efterfragas,
men belonas man inte for att producera dem
gor man det knappast anda. Detta innebar att
man kan behova se over klassnings- och
betalningssystemen, liksom man gjorde pa Irland
nar man inforde sitt Quality Payment System och
bonusar for "in-spec”-djur. Att ta reda pa exakt
hur sadana system borde utformas i Sverige
kraver mer insatser men det ar en fraga som
borde prioriteras hogt.

Kedjeaktorer behover inte bara se till att ratt
attribut produceras — de maste ocksa se till att
de attributen kommuniceras till konsumenterna.
Kategoriutveckling, betonade Sveriges
Djurbonder, har saknats i den svenska
notkottskedjan. Konsumenterna blir alltmer
intresserade och medvetna nar det giller vad de
dter — bade angaende itkvalitet, “credence
attributes” och ursprung — men vi har
misslyckats med att utnyttja det. Mycket av det
notkott som produceras ar av bra kvalitet, men
utan differentiering kan detta inte
kommuniceras och darmed kan det heller inte
belonas tillrackligt. Kott av olika kvalitet siljs till
samma pris och i samma anonyma
forpackningar, vilket inte minst gor att
kvaliteten blir oforutsagbar for konsumenten.
Producenter blir dirmed fast i att producera en
standardiserad ravara, vilket ocksa det bidrar till
en svag forhandlingsposition. Kommunikation
med konsumenten behdver inte vara sa
komplicerat, uttryckte en producent...

Om de [McDonald’s] anvinder svenskt kétt, ja da
ska det finnas pd brickorna, och det ska finnas en
skylt ute bland korna och alla som kér forbi kan se.
Det skulle stdrka trovdrdigheten. Gér mat-
produktionen mer tydlig, synliggor var maten
kommer ifran. Vi dr ddliga pa att marknadsfora det
(Svensk producent)



Resonemanget paminner
naturligtvis om Osterrikiska
McDonald’s satsningar inom
M-Rind-programmet, dar man
gor just detta. Men pa en

storre skala ar detta en Premier for
utmaning som kedjans alla kva"te;§sakrade
nivaer maste ta sig an i
tillsammans — ett klassiskt (" Klassifiering & |
systemiskt problem som kraver sortering enl.

samverkan.

6.7 Att anvianda makt

Ekonomiska signaler
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Figur 6.5 Att producera enligt marknadens efterfragan ar ett maste och dessa ar

komponenter vi har identifierat i de tre europeiska kedjorna som hjalper inhemsk

An sa linge har vi fokuserat
mycket pa vad producent- och
foradlingsleden kan gora —
inklusive vad de kan gora for
att overleva i kedjor dar det
finns en stor marknads-koncentration pa
slutkoparniva. Vi har hiavdat att producenter kan
vaga upp obalansen till viss del genom battre
organisation, men oavsett det kommer det
finnas en maktkoncentration i slutet av kedjan.
Sa vad kan aktoérerna ddr géra annorlunda?

Kopare har ett val nar det galler hur de ska
anvanda den makt de har. Maktiga kopare kan
ga in i en affirsrelation med avsikten att
maximera den kortsiktiga vinsten oavsett de
konsekvenserna for den andra parten. Det kan
mycket vl vara en framgangsrik strategi under
en tid, och detta ar vad intervjupersoner i alla
fyra lander upplever ar hur manga kopare
resonerar idag.

Handeln har varit vildigt duktiga pd det, att
maximera sin andel av vad skapas i hela
vdrdekedjan (Svensk producent)

Det enda de bryr sig om dr att kunna sdlja till Idga
priser, oavsett vad. Men ndr man har sd ldga priser,
tillsammans med det regelverk vi har i Sverige, det
dr dad det blir sddant som hdstkottskandaler
(Svensk producent)

Vare sig man ser detta som framgangsrika men
nagot kortsiktiga affirsstrategier eller som rent
oetiska strategier kan vi konstatera a) att de ger
upphov till missnoje och misstro, och b) att det
finns reella konsekvenser som kan antas vara
oonskade. Risken ar att leverantorer borjar ta
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notkottsproduktion att bli marknadsorienterad. God kommunikation kravs i form
av bade information och ekonomiska signaler, och naturligtvis ocksa forstaelse for

var “kvalitet” betyder for konsumenter-.

genvagar for att klara av att vara [onsamma.
Det, i kombination med att man naturligtvis har
ett intresse i att sikra tillgang pa lang sikt, ar
anledningen till att McDonald’s och OSl i de har
tre landerna forsoker fora in en annan
affarsfilosofi i sina strategier. De har ocksa
forsokt hitta satt att samtidigt anvanda sig av
den makt de har for att utveckla kedjan i en
riktning som tycks gynna alla aktorer, inklusive
dem sjilva. For att ge nagra exempel (eftersom
den har diskussionen latt

blir abstrakt) kan detta ([
innebara...

o Att man accepterar viss prisfluktuation
och lagre marginaler for notkott under
perioder da producenternas kostnader
ar hoga — notkottsproduktion kommer
alltid paverkas av yttre faktorer och det
maste kedjan kunna hantera

o Att utforska andra produktalternativ
ifall malet ar att alltid kunna erbjuda
billiga alternativ till sina kunder

o Strategier for att behalla sin
konkurrenskraft genom att oka
konsumenternas vilja och acceptans for
att betala “realistiska” priser, genom att
forbittra deras kunskap och forstaelse
for vad det ar de betalar for (kvalitet,
trygghet, djurvalfard, ett oppet landskap,
och sa vidare — beroende pa foretaget
och dess specifika marknad)

o Strategier for att behalla sin
konkurrenskraft genom att faktiskt



anvanda det ansvar man tar for hela
kedjans vilmaende som ett argument i
sig for det egna foretaget — det kanske
inte gar att lagga hela kostnaden pa
konsumenten men att behalla/6ka sin
kundkrets kan racka langt

o Attinleda och aktivt delta i
samverkansprocesser, och inte minst
forespraka narmre forhallanden mellan
foradling och

primarproduktion [

[ ]

(]
Nagot som kedjeaktorer
onekligen har blivit medvetna om men kanske
inte agerar utefter annu ar att tillgang till
svenskt notkott faktiskt inte kan tas for given.
Det ar inte bara att produktionen kan ga ner —
liksom den har gjort — svenska producenter har
heller ingen skyldighet att silja pa den svenska
marknaden. Om utvecklingen inte vander, sade
man pa Sveriges Djurbonder, ar det bara en
tidsfraga innan producenter hittar kopare nagon
annanstans i mycket storre utstrackning an idag.
Kopare ar i stort behov av att se over sina
inkopsrutiner — och filosofier — och samtidigt
dgna mer uppmarksamhet at vad deras
underleverantorer (slakterierna) i sin tur gor.
Det som trots allt ar fordelen med att ha stora
kopare med makt i slutet av kedjan ar att da de
vill se férandringar i kedjan, sa har de mycket
goda forutsittningar att fa igenom dem — dven
positiva sadana. Att ddma av vad vi sett ar det
sa att forutsatt att det finns ett visst matt
fortroende, sa accepterar kedjemedlemmar att
kopare anvander sig av sin makt for att skapa
omsesidiga fordelar — aven om de uppenbarligen
gor det i forsta hand med sina egna motiv i
atanke.

6.8 Breda kvalitetssdkringssystem —
vardeskapande eller byrakrati?

En av de mest synliga strategierna i de tre
landernas kedjor ar anvandandet av
kvalitetssakringssystem. Det innebar dock inte
att det ar en sjalvklarhet att rekommendera den
svenska kedjan att ga samma vag.

| alla tre lander ses kvalitetssakring i hog grad
som ett maste bland alla de som intervjuades.
Visst innebar det en del arbete och kostnader,
men fordelarna i form av hogre priser, hogre
konsumentfortroende och skydd mot
“incidenter” vager upp. Kostnader halls
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dessutom relativt laga genom statliga
subventioner, liksom av det faktum att systemen
inte kraver nagra storre omstallningar i
praktiken. De hjalper kedjan att harmonisera
sitt kvalitetsarbete, och minskar risken for att
kottets specifika egenskaper och attribut tappas
bort pa vagen fran producent till konsument. En
certifiering ar latt att kommunicera till
konsumenter, sarskilt nar det finns en tydlig och
”oberoende” organisation bakom markningarna.

Det finns olika satt att se pa ett
kvalitetssakringssystems egentliga huvudsyfte.
Det kan vara...

o Ett verktyg for att pa ett mer effektivt
satt kunna kommunicera kvalitets-
attribut som redan finns — med andra
ord profilera det inhemska mer tydligt
gentemot importerat

o Ett verktyg for att faktiskt forbattra
kvaliteten hos det inhemska

o Ett verktyg for att differentiera inom
det inhemskt producerade; skapa ett
”premiumsortiment”

Pa Irland och i (]
Storbritannien tycks

svaret vara en kombination av de forsta tva;
konsumentfortroende ar en viktig fraga, och
systemen hjilper till att forbattra sparbarhet,
trygghet samtidigt som de ocksa utgdr ett bra
satt att kommunicera det arbete man gor. Det
tycks inte handla inte sa mycket om
differentiering, eftersom det i princip anses vara
ett maste. | Osterrike tycks betoningen ligga pa
det forsta alternativet, eftersom konsumenterna
varderar inhemska produkter och producenter
hogt. Det ar ocksa ett sitt att minimera risken
att det har hoga fortroendet raseras av diverse
incidenter. Differentiering ar ett resultat av alla
systemen, men ar kanske mer en vialkommen
bonus an ett medvetet syfte.

Vad som ar kanske viktigast i det har
sammanhanget ar att kvalitetssakringssystemen
ger hogre priser for producenterna.
Anledningen ir enkel; det finns en efterfragan pa
kvalitetssakrat kott. Tack vare det signalerar
slutkoparna till slakterierna att de vill ha
certifierat kott, och slakterierna skickar
incitamenten vidare i form av merbetalningar till
lantbrukare.



| Sverige kan den narmsta motsvarigheten sagas
vara Svenskt Sigill, vilket idag inte kravs for att
vara del av McDonald’s leverantorskedja. Trots
den positiva bild som malades upp av
kvalitetssakringssystem i de tre landerna, sa
finns det ett antal anledningar till att vara
forsiktig med slutsatsen att detta ar en del av
[osningen.

Det har en tendens att bara bli en massa
pappersarbete. Jag tror inte det skulle géra sa stor
skillnad ndr det gdiller att faktiskt producera baittre
kvalitet, det dr mest en massa saker runtomkring.
Sdklart skulle det kunna bli verklighet om képarna
borjade kréva det. Men jag tror egentligen inte det
dr nddvdndigt (Svensk producent)

Vad vi behover dr att utveckla vdra
produktionssystem, och kanske kan ndagon form av
kvalitetssdkring vara ett anvdndbart verktyg. Men
det dr viktigt att landa rdtt, hitta system som
verkligen sdkrar rdtt kvalitet. Det finns en viss
overtro pd sddana saker. Ofta dr det bara en skylt
man hdller upp och bakom skylten... sé ser saker
och ting inte sd bra ut (Svensk producent)

Nagot som talar emot att kvalitetssikring skulle
kunna ha samma roll i Sverige ar att svenska
konsumenter redan har ett hogt fortroende for
svenska producenter och svenskt kott, och att
det ar en allman uppfattning om att det svenska
regelverket redan ar bland varldens mest
strikta.

Ja, i samband med direktforsdljning till konsumenter
och har vi mdrkt av att det finns ett genuint
fortroende for svenskt kott och den svenske bonden.
Och jag skulle vdl sdga att det dr vélgrundat, man
kénner ju sina kollegor, och det dr vdl lite svenskt
att man forsoker vara duktig och korrekt. Man tar
saker som djurvidlfdrd pa allvar, ser pd djurs virde
lite annorlunda dn i mdnga ldnder (Svensk
producent)

Detta ar naturligtvis positivt i sig. Men om den
allmanna synen pa svenskt notkott ar att det ar
palitligt, sa kan man misstinka att ett
kvalitetssakringssystem inriktat mot sadana
varden skapar ganska lite mervarde jamfort med
de kostnader det for med sig — till skillnad fran i
till exempel Storbritannien dar kvalitetssakring
var ett satt att ta itu med bristande rutiner och
ater bygga upp konsumenternas fortroende. Sa
skulle kvalitetssakring kunna vara ett verktyg for
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att faktiskt producera battre kvalitet eller skapa
differentiering — som det ju finns behov av?
Svaret ar troligen ja, men andra atgirder som
att se over klassnings-, sorterings- och
betalningssystemen tycks kunna astadkomma
detta pa ett bredare men dnda i langden troligen
mer kostnadseffektivt satt. Man ska ocksa vara
forsiktig med att se kvalitetssakring som ett
’skydd” mot incidenter; det fanns irlandska
anlaggningar i centrum av den nyligen intraffade
hastkottskandalen som var certifierade genom
det vilkinda systemet [86]. Aven om vi inte
avskriver tanken pa att kvalitetssakring kan
komma att spela en storre roll i Sverige i
framtiden, tycks det inte vara det mest
bradskande behovet i dagslaget. Samtidigt finns
det en del vi kan dra lardom av redan idag:

o Markningen Svenskt Kott som nyligen har
lanserats ar en viktig utveckling. Om
”svenskt” ar en kvalitetsstampel i sig ar
det naturligtvis vasentligt att det
framgar. Synlighet, tydlighet och
transparens ar centralt — att oppet och
rationellt kommunicera vad svensk
kottproduktion innebar (inte, som en
intervjuad uttryckte, “sorgardsidyller”).
En utmaning ar att aven gora detta for
kott i industri och storkdk pa ett sitt
som tydligt nar fram till konsumenten

o Om kvalitetssakring (existerande eller
kommande) ska ge producenter battre
betalt maste "kvalitet” sdkras utifran
marknadens perspektiv

o De varden som skapas i svensk
notkottsproduktion kan mycket val vara
attraktiva pa exportmarknader, dir
kvalitetssakringssystem kan kravas

6.9 Att sakra kvalitet och tillforsel i
den egna kedjan

Vi har benamnt M-Rindprogrammet som ett
“kvalitetssakringssystem”, och det ar det
naturligtvis, men det ar minst lika mycket ett
“tillforselssakringssystem” som syftar till att sakra
tillgangen till den ravara. Att deltagande i
programmet innebar att man maste uppfylla
vissa krav ar naturligtvis for att man i forsta
hand vill uppmunta produktionen av den ravara
som man sjalva ar beroende av. Genom
programmet skapar man en direkt merbetalning
for produktion av just den varan, som finns dar
oavsett hur det ekonomiska flodet i kedjan ser
ut i ovrigt.



| och med detta sander man en tydlig signal till
producenterna om att man (i egenskap av
marknadens storsta kopare) ar fast besluten att
anvinda inhemskt notkott och sa linge
programmets grundlaggande krav uppfylls sa
finns det en garanterad merbetalning. Det
sander samtidigt en tydlig signal till
konsumenter, som sager att man ar villig att
betala priset for Osterrikiskt kott sa att
producenterna kan vara Ionsamma och man kan
fortsatta producera notkott enligt landets
varderingar. Om man ska peka ut nagon svaghet
sa ar det att producenterna tvingas uppritthalla
tva parallella system, vilket innebar dubbel
dokumentation och kontroll. Har finns det
potential att harmonisera och hitta losningar
som minskar den administrativa bordan och
mojliggor att fler producenter kan ta del.

M-Rindprogrammet ar en intressant strategi
som mycket val skulle kunna vara mojlig for
svenska kopare att efterlikna. Liksom var fallet i
Osterrike ar det viktigt att genuint samarbete
ligger till grund for utvecklingen. Utmaningen
hade framfor allt varit att se till att det finns
tillrackligt med fortroende och
kommunikationen mellan partnerna och att
producenterna kan involveras pa ett legitimt
satt.

6.10 Samarbete genom kedjan

Vi borde samarbeta mycket mer i virdekedjan, for
att gora kakan storre. Inte bara konkurrera med
varandra. Vi behover samarbeta for att tjina sp
mycket pengar som mojligt och bli mer effektiva —
pa ett plan — samtidigt som vi fortfarande kdmpar
om att fd en sd stor del av kakan pa ett annat plan.
Man maste vara tillrickligt 6ppensinnad for att géra
bdde och (Svensk producent)

samarbete saknas skapas en ﬂ
kedja som drar i olika riktningar.

Arbetet kring kvalitetsstyrning, differentiering,
vardeskapande och marknadsféring blir
splittrade och ofokuserade — isolerade
framgangar, men begransade framsteg pa ett
bredare plan. Samma sak giller naturligtvis inom
varje niva i kedjan. En intervjuperson uttryckte
till exempel om LRF att istillet for sma, spridda

insatser och sdkande efter nagot som fungerar
behover man...

Nar kommunikation och
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...bli mer fokuserade. Det finns ett uttryck — om
man forsoker vara allt for alla sd blir man istdllet
inget for ingen (Svensk producent)

En del i det har ar att det ocksa blir svarare att
horas och paverka utat; bade konsumenter och
politiker. Vid ett flertal tillfallen tog
intervjupersoner upp bristen pa politiskt stod
och vilja nar det galler inhemsk matproduktion
och forsorjning som en viktig anledning till den
nedgang som har skett sedan EU-medlemskapet.
| Sverige har man, sade man pa Sveriges
Djurbonder, helt [amnat over ansvaret for mat
och jordbruk till EU niva aven om varje land
mycket val har utrymme att satta upp sina egna
mal och incitament inom EU:s ramar. Vi sag till
exempel hur organisationer som AMA och Bord
Bia framgangsrikt arbetar pa olika stt i
Osterrike och pa Irland for att stirka och
marknadsfora inhemsk produktion bade inom
landerna och “utat”.

Den diskussionen [om matforsorjning] existerar inte
i Sverige. Vi saknar dvergripande strategier och
madlsdttningar for vad som behéver géras. Och utan
mdl kommer man sdllan ndgonstans
(intervjuperson Sveriges djurbonder)

Vad alla dessa tradar kan knytas samman till ar
den kanske vagaste men ocksa viktigaste
rekommendation: att ga mot en mer
samarbetsorienterad kedja. Men vad betyder
det egentligen rent konkret, att bli mer
samarbetsorienterad?

De osterrikiska, irlandska och brittiska kedjorna
i vara fallstudier har gatt i en sadan riktning
under det senaste artiondet. Processerna som
har lett till det har inte varit identiska, men om
man generaliserar lite kan man utrona att de har
involverat...

o Affarsfilosofier som langsamt har
forandrats mot att ger mer
uppmarksamhet at hela leverantors-
kedjan och langsiktig prestation — inte
bara de direkta underleverantorerna
och kortsiktiga vinstmarginaler

o Nya affirsférhallanden, med titare, mer
transparent kommunikation mellan
aktorerna, och nya kontraktsformer

o Satsningar pa kedjeniva for att forbittra
och sakra kvalitet och gora producenter
mer marknadsorienterade



o Narmre och battre relationer mellan
producenter och slakterier, till exempel
med syftet att samarbeta for att
utveckla specifika produktegenskaper
for specifika marknader, eller hoja
effektivitet och kompetens bland
producenter

Det har stycket utgor ett lampligt slut pa
kapitlet, och pa rapportens diskussion. Det
summerar inte alla tidigare delar, men det beror
dem. Organisation pa producentniva handlar
naturligtvis ocksa om att 6ppna upp for mer
samarbete, och kan hjilpa till att bana vag for
storre samverkansprocesser i kedjan. Utbyte av
kunskap och information ar samarbetsformer,
likasa ar utvecklingen av nya affarsforhallanden.
Samverkan mellan producenter och slakterier
innebar att man fran slakteriernas sida maste
vara producentorienterade. Det kraver ocksa
omsesidigt engagemang och ett visst matt av
fortroende — nagot som man aktivt masta jobba
for att forbattra i den svenska kedjan. Som
konstaterades har pa slutet behovs en mer enad
rost for att tranga igenom det virrvarr av
budskap och fragor som konsumenter och
politiker konstant stalls infor. Och till sist:
strategier som kvalitetssakringssystem,
kategoriutveckling och nya betalningsmodeller
tjanar pa samarbete da man undviker att
glomma bort nagon del av kedjan och dessutom
battre utnyttjar all den kompetens som finns.

| ett citat ovan sager en

Osterrikisk intervjuperson att

kedjan ar som ett hjul som

behover alla sina ekrar for att

rulla jimnt. Aven om metaforen slitar ver den
langsamma och snariga process som det kan
innebara att handla utefter den, sa ar det
onekligen en traffande beskrivning.

7 Slutsatser och
rekommendationer

Vi har till sist kommit fram till den del dar vi kan
dra vara slutsarser och ge rekommendationer
som riktas till kedjans tre “nivaer” —
primarproducenter, foradlingsledet, och
slutképarna. Forst kan man dock dra nagra
slutsatser som giller kedjan som helhet.
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1.1 For hela kedjan

Mycket av det som beskrivits tyder pa ett behov
av mer och tydligare kommunikation, och
mer samarbete utmed hela viardekedjan. |
figuren nedan gors en forenklad summering av
den roll som kommunikation och samarbete
spelar i flera av de andra, mer specifika
rekommendationerna. Forbattringar har ar inte
bara ett mal i sig, utan tycks vara en effektiv
overgripande strategi for att na mal som
langsiktig lonsamhet, konkurrenskraft och
hallbarhet. Nagra exempel pa viktiga fragor som
kraver att det finns fungerande kommunikation
och samarbete genom hela kedjan ar
differentiering inom segmentet "svenskt
notkott” och effektiv kommunikation av de
egenskaper som produceras, samt
utvecklingen av betalningsmodeller som
skapar ratt incitament for producenterna att
producera enligt marknadens efterfragan.

En del av de rekommendationer som ges ar av
sin natur mest limpade att angripas pa sektor-
niva, men vi vet ocksa att forandringar i
komplexa system ibland snarare startar i mindre
skala (sdasom i en specifik kedja) for att sedan
spridas. Darfor vill vi ocksa framhalla
alternativet att skapa nischade” kedjor dar
motiverade och engagerade aktorer (lampligen
med atminstone en inflytelserik medlem sasom
en stor kopare och/eller foradlare samt viktiga
stodjande aktorer — vilket har varit fallet i flera
av studiens exempel) utvecklar och utforska nya
kedjemodeller och teknologi, saklart med de
kanda strukturella, ekonomiska och tekniska
svagheterna specifikt i atanke. Om de resultat
som efterstravas ocksa blir verklighet kan de
faktiska och relativa kostnader (som
forandringar ofta for med sig) forvantas sjunka, i
takt med att de “alternativa” metoderna blir
mer allmant vedertagna.

7.2 Primarproducenter

Det dr en utmaning att vara primarproducent i
en kedja som sedan domineras av betydligt
storre aktorer. Da ar det desto mer positivt att
det finns satt att hantera den obalansen. Vi
foresprakar mer (och mer strategiska
former av) samordning i olika typer av
producent-foreningar for att vaga upp for den
svaga position man har av olika anledningar.
Behovet eller intresset finns sakerligen inte hos
alla producenter, och det ar nagot som maste
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vaxa fram i sin egen takt, men overlag ar det en
utveckling som hade kunnat ha klart positiva
effekter. Vi vill ocksa uppmana producenter att
utnyttja den forhandlingskraft man
faktiskt har pa basta satt. Om det finns flera
realistiska alternativ maste vanor och lojalitet
ibland sta tillbaka for den egna Ionsamheten och
rimliga prisnivaer i kedjan. Lojalitet och
kontinuitet ar ofta positivt i leverantorskedjor,
men bara om bada parter tjanar pa det. Slutligen
kan vi konstatera att det behovs krafttag for
att forbittra effektiviteten och
resursutnyttjandet inom notkottsproduktion.
Inom sektorn behéver man lyfta upp och
kritiskt se over de saker som vi i Sverige faktiskt
inte ar sa bra pa. Det behdvs vilriktade
satsningar inifran producentledet, men ocksa
ovriga aktorer kan spela en mer aktiv roll.

7.3 Foradlingsledet

Aven inom foridlingsledet finns det effektivitets-
problem som varit kianda sen tidigare. Vi vill
belysa det anda, for ett effektivt foradlingsled
med god konkurrens ar helt avgorande for att
notkottskedjan ska fungera. Ocksa har finns det
behov av en kraftsamling och ett storre
engagemang for att faktiskt gripa sig an de
problem som uppenbarligen ar kanda. De
utmaningar som naturligt finns i svensk slakt och
foradling kraver en foretagskultur och
arbetssdtt som viger emot de
svarigheterna, inte forvarrar dem.

Efter de forandringar som skett under de
senaste aren behover de stora
foradlingsforetagen jobba for att anpassa sig
till de strukturer som nu finns i den egna
branschen och i kedjan i stort — bade gentemot
sina leverantorer och mot sina kopare.

o | riktning mot koparna och marknaden
behovs det forandringar nar det giller
klassning och sortering, sa att
kottets specifika varden kan
kommuniceras vidare.

o | riktning mot producenterna behover
man battre kommunikation och
betalningssystem som framjar
produktion av de virden och de
kvaliteter som efterfragas,
oppenhet for nya strukturer bland
producenterna samt andra typer av
kontrakt som delar upp risken
mellan kopare och siljare mer an
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tidigare och ger producenter en battre
planeringshorisont.

Vi lyfter fram vikten av att slakterier ar mer
producentorienterade i dagens leverantors-
kedja; det vill saga att det finns en lyhordhet
gentemot producenter och forstaelse for vad
som ar viktigt i relationen till slakteriet och att
man investerar mer i den relationen an vad som
traditionellt varit fallet. Detta hor ihop med det
fortroende som maste finnas for att samarbete
med producenterna ska kunna fungera.

7.4 Slutkopare

| slutet av kedjan hittar vi kdparna dar manga
av kedjans mest inflytelserika aktorer finns och
dar direktkontakten med konsumenterna sker-.
Detta ger dem bade mojligheter och ansvar nar
det giller att generera sa mycket virde som
majligt, och hur det vardet fors vidare i kedjan.

Den makt som stora kopare har kan utnyttjas
till att maximera den kortsiktiga lonsamheten
genom att sitta press pa leverantorskedjan,
men foga forvanande kan detta fa negativa
konsekvenser aven for den egna verksamheten i
slutandan. Kopare som vill bidra till att sakra
tillgangen pa inhemskt notkott behdver
omformulera vad som faktiskt ar
framgangsrika inkopsstrategier, och se mer
till vad som hander bortom affarsuppgorelsen
med den direkta leverantoren. Samtidigt kan
och bor kopare utnyttja makten de har till
att paverka kedjan i ritt riktning, mot
samarbete, effektiviseringar, differentiering,
kvalitetsarbete, osv — framfor allt saklart genom
arbetet i den egna kedjan.

Slutligen behover de gora mer av sin viktiga roll
som kedjans slutpunkt;

o dels gentemot foradlings- och
producentleden, genom att bli bittre pa
att forsta vad marknaden
efterfragar och bli bittre pa att
kommunicera detta bakat i kedjan i
form av information och ekonomiska
incitament.

o dels gentemot konsumenterna, genom
att ligga ner mer energi pa att
kommunicera det inhemska
kottets egenskaper, varden och
specifika kvaliteter och genom att



gora sambandet mellan producent
och produkt mer synligt.

Breda kvalitetssdakringssystem kan vara
mycket vardefulla, men det finns alltid en risk att
de okar kostnaderna utan att egentligen skapa
varde, sarskilt virde som nar producenterna. Vi
ar forsiktiga med rekommendera satsningar pa
breda kvalitetssikringssystem, da det finns
anledning att tvivla pa om de skulle ha samma
effekt i Sverige som i dessa tre lander i
dagslaget. Daremot kan riktade, kedjespecifika
program liknande M-Rind vara ett alternativ
med god potential for stora kopare som vill
arbeta mer proaktivt for att skapa incitament
och sikra tillgdngen i framtiden. Samverkan ir
en viktig del i utvecklingen av sadana program —
for att oka deltagandet och sakerstalla att alla
involverade paverkas pa det sitt som avses.

7.5 Framtida studier

Manga av de slutsatser och rekommendationer
som framforts bekraftar snarast vikten av tankar
och diskussioner som tycks ha funnits sedan en
tid tillbaka pa olika hall i sektorn, och ger en
inblick i hur man har agerat i liknande

sammanhang i andra lander. Dar handlar det nu
mer om att ga fran ord till handling, an att
genomfora vidare forskning. Det finns dock ett
par punkter som borde tas upp i vidare studier.
En sadan 4r att genom fortsatt aktdrssamverkan
liknande den som skett i det har projektet
undersoka den potential, och genomférbarhet,
det finns i utvecklandet av "nischkedjor” som
kan ga forst i ledet nar det giller nya strukturer,
arbetssatt och teknologi i leverantorskedjan.
Relationen producent-slakteri ar sarskilt
intressant da den ar i en farandringsfas, och det
finns stor potential for forbattringar nar det
giller overforing och utbyte av bade ekonomisk
och kunskapsmissig information. Det ar ocksa
tydligt att det (fortfarande) finns behov av
vidare forskning nar det galler vilka typer av
kvalitetsfaktorer och marknadsforings-strategier
och produktdifferentiering som bast kan starka
svenskt notkotts position pa en allt hardare
marknad, samt vilka incitament och hinder det
finns inom kedjans olika led att faktiskt
genomfora de forandringar som sadan forskning
pekar emot. Har bor aven det kott som siljs
genom andra kanaler an dagligvaruhandeln
(industri, storkok) inkluderas da detta utgor en
stor del av importen.
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