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Sammanfattning

Marknadssituationen for spannmal stédler inte krav pa att producenten maste veta vart
spannmdlen tar vagen efter att den har skordats. Darfor fokuserar spannmal sproducenter
pa avkastningsvolymen i sina anstrangningar att fa en sa hog intakt som mgjligt.
Livsmedelsindustrin kan vélja mellan de olika kvaliteter, som finns pa marknaden, for att
ingdi den egna processen. Utifran denna utbuds: och efterfrégesituation skapas
marknadspriser pa de olika varorna.

Denna marknadsbild haller pa att forandras efter hand som foradlingsforetagen inser att
de kan fa tag pa produkter, som béttre passar in i deras produktionsprocesser, om de gar
direkt till r&varuproducenterna och stéller krav pa dessas produktion. Eftersom denna
situation & ny for bada parter, uppstar en del problem sdvd i forstaelse for de Gvriga
aktOrernas produktionsforutsattningar som i prissattningen pa produkterna.

Examensarbetet syftar till att identifiera de mdjligheter och begransningar, som
rdvaruproducenter och industri har for att astadkomma en god samordning vid
utformningen av produkter och dérigenom 6ka |6nsamheten for bada parter. For att
utvardera samordningsmodjligheterna anvands Soders dtts Spannmal sgrupp sasom
fallforetag, och det géler d& samordningen mellan detta faretag och nagra av dess kunder
— Meneba, V&S Absolut Spirits och Viking Malt. Studiens teoretiska bas bestér av
transaktionskostnads- och agentteorierna.

Allaformer av livemedelsindustrier har inte forutsdttningar for att samordna sina
relationer till sina handel spartners genom kontrakt. Manga varor kan vara av
bulkkaraktér, och da kan samordningen inte forbattras av en narmare relation med
producenter. Studien visar att foradlingsforetag, som tillverkar produkter med ett hogre
kostnadsl age an standardprodukter, maste finna nya strategier for att kopa ravaror, dels
for att minska kostnaden for att fa ravaror med en speciell kvalitet och dels for att uppna
en hogre grad av perfektion i produktionsprocessen.

FOr producenter av spannmalsravara innebar en inriktning mot special produkter en annan
syn pa produktionen an vad producenter har varit vana vid. Odlarna maste i dessa fall
anamma en hogre grad av medvetenhet i vad de producerar. Samordningen for med sig
krav, som &r specifika for varje produkt, vilket oftainnebér att kunden maste ha god
insyn i producentens foretag for att kunna styra produktionen. Forutsattningen for att en
god samordning ska komma till stand &r att odlarna ser en positiv skillnad i kalkylen
jamfort med att producera produkter for den 6ppna marknaden. For att god

md uppfyllelse och hog grad av forstaelse i produktionen ska kommatill stand maste
radgivning, F& U samt froforadling involveras i relationen mellan producent och industri



Summary

The market situation for grain does not require the producer to know which purpose the
crops are meant for after the harvest. Yield is therefore put in focus to secure as high
revenue as possible for the company of the producer. The processors have can choose
between the different varieties of products that are available on the market. From this
supply and demand situation the market prices for the different goods are created.

This market picture is dowly changing because of the industry has realised that products
could be found that better suits the processing if the producers are directly contacted and
incentives are put in the production. While this is a new situation for both parties, some
problems occur in the way of understanding each other’s production requirements as well
as setting a price on the product.

The purpose of the thesisis to illustrate how processors and farmers can attain good co
ordination in shaping the product and by that increase the profitability for both parties. To
get a connection with reality Soderd atts Spannmalsgrupp is chosen as case company to
evaluate the co-ordination possibilities between the company and some of its clients;
Meneba, V&S Absolut Spirits and Viking Malt. The theories used are mainly transaction

cost theory and agency theory.

All branches of the food industry are not ready to leave the market mechanism. As many
of them work with bulk products, they can gain from a closer relation with farmers. The
study demonstrates that companies processing products with higher quality requirements
and thus high prices have to find new strategies in acquiring raw material, on the one
hand to reduce costs in providing themselves with the accurate raw material and on the
other hand to reach a higher form of perfection in the processing.

For the producers of grain, this development towards specialty products means a way of
approaching the production that is different from what farmers are acquainted to. Hence,
farmers must adopt a higher form of awareness in what they produce and for which
purpose the product is meant. The co-ordination is associated with demands that are
specific for each product, which often calls for the clients to have better insight in the
companies of the producers, to be able to monitor and guide the production in their
directions. The condition for good co-ordination is that the farmers get a better margin for
the specific product compared to selling the good on the market.

Counsdlling, R&D and grain breeding must be highly involved in the relation between
farmers and processor, if these two should succeed in attaining their objectives and reach
an improved understanding of the production.
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1. Inledning

1.1. Bakgrund

Lantbrukare & producenter av ravara, men ravaruproduktion ger ofta dalig |6nsamhet.
Ravaruproducenter konkurrerar med varandra inom stora geografiska omraden, och
prisnivan bestdms av de regioner, dar produktionsforutsittningarna ar bést. Genom
konkurrensen pressas prisnivan ner till de aggregerade kostnaderna hos lantbrukarna i de
goda regionerna. Marknadskrafterna till&ter inte att producenter av standardravaror far
hog inkomst pa sikt.

| ett internationellt perspektiv kan en utvég for att forbéttra |onsamheten vara att de
rdvaruproducerande lantbrukare, som har hogre produktionskostnader &n andra, gar
framat i foradlingskedjan. For att en sddan strategi ska vara framgangsrik krévs
emellertid att lantbrukarnas produktion avser ravaror med helt speciella egenskaper.
Lantbrukarna maste se till att deras produkter & unika, trots att de & bulkvaror. Om
lantbrukarna producerar standardprodukter ochforsoker att foradla dessatill mera
|6nsamma produkter, kommer de snart att finna att de kan fa béttre |6nsamhet genom att
kopa in standardprodukterna fran producenter, som kan framstalla dessa till en 1ag
kostnad, och Idta dessa inkopta standardprodukter gain i foradlingsprocessen.

Den hdllbara strategin &r sdledes att ravaruproducenternaidentifierar en foradlad produkt,
som utmarks av att dess ravaror maste ha bestamda egenskaper for att slutprodukten ska
fa ett hogt marknadsvérde. Lantbrukarnas produkt maste vara attraktiv for ett specifikt
foradlingsomrade. Ravarorna maste da vara specialiserade for att inpassas perfekt sdsom
input i ndstaled i de férédlingskedjor, vilka leder fram till konsumentférdiga produkter,
som kan sdljas till hoga priser.

Efter hand som den teknol ogiska utvecklingen fortsétter finns det allt storre mojligheter
for denna strategi, samtidigt som &ven den ekonomiska utvecklingen stédjer den.
Konsumenterna blir alt mer intresserade av att kdpa hogféradiade produkter till ett hogt
pris, och det kommer fram allt mer specialiserade produkter, anpassade for att tillgodose
specifika marknadsbehov.

For att dessa specialiserade produkter ska kunna framstéllas krévs god samordning
mellan de olika leden i foradlingskedjan. Det betyder att samordningen mellan till
exempel ravaruproducenten och foradlingsforetagen maste ske genom nagon form av
kontrakt, medan marknadssamordning inte ger tillfredsstéllande resultat. Om en révara
kan anvandas for endast ett andamal hos ett enda kopande foretag, ar det riskabelt for
rdvaruproducenten att investerai en produktionsapparat. Ravaruproducenten maste darfor
redan innan investeringsbesl uten fattas vara forvissad om att det finns avséttning for de
producerade produkterna, och denna sikerhet forutsétter att det finns langsiktiga
Omsesidiga forpliktelser mellan sdljaren och kdparen.

Den foreliggande studien &gnas &t en analys av de mojligheter och begransningar, som
en mindre grupp av ravaruproducenter har att uppna god samordning mellan sin
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produktion av specia produkter och alter nativa féradlingsprocesser, vilka leder fram till
slutprodukter med specifika egenskaper. Det galler slutprodukter, som efterfragas av
kopare, som &r foga priskangiga. De ravaror, som behandlasi studien, & spannmal.

Det just ndmnda kan tjana som studiens preliminéra syfte. Innan detta kan omvandlas till
ett definitivt syfte krévs analyser av de fyra nyckelbegreppen i formuleringen ovan.

Sdledes fdljer i nésta avsnitt en analys av begreppet samordning, inklusive olika typer av
samordning. FOr det andra krévs en diskussion av uttrycket mojligheter och
begréansningar — det géller att identifiera de forutséttningar, under vilka
révaruproducenterna kan lyckas med sin foradlingsstrategi. For det tredje géller det att
identifiera den grupp av mindre spannmal sproducenter, vars forutséttningar for
vidareforadling ska granskas. Slutligen &r det intressant att undersoka vilka alternativa
foradlingsprocesser, som foreligger for denna grupp av producenter, altsa hur deras
spannmdl kan foradlas till slutprodukter, som har ett stort marknadsvérde.

1.2. Problemanalys
1. Samordning

Studien handlar om vertikal samordning inom spannmalsbranschen. Vertikal samordning
innebdr att en produkt, som utgér output fran en produktionsprocess, [ampar sig sdsom
input till en efterfoljande produktionsprocess, varvid uttrycket ”lampar sig” ska forstas
sasom att den aktor, som genomfor den senare produktionsprocessen, uppnar god
maluppfyllelse. God samordning & nddvandig inom allaled i alaforadingskedjor, om
foretagen ska na framgang i konkurrensen. Det ligger i bade sdljarens och kdparens
intresse att uppna god samordning. Exempelvis ska varor levereras vid en bestamd
tidpunkt for att minska resursspillet. Detta underléttar for att slutprodukterna ska kunna
produceras med 13g kostnad.

God samordning kan schablonméssigt uttryckas sasom av att producenten levererar en
bestamd kvantitet vid en bestdmd tidpunkt, till bestdmd destination, med bestamdavillkor
i bestdmda kvaliteter, alt enligt vad kdparen och sdljaren har avtalat Koparen kan da
anvanda leveransen for en specifik vidareforadling.

Den traditionella formen for samordning mellan kdpare och sédljare ar
marknadsmekanismen. Kopare och siljare soker varandra, ingar avtal och genomfor
utbytet av produkt och kopeskilling. Marknadsmekanismen forutsétter att det finns
information tillganglig for bada parter. For att det inte ska vara orimligt dyrt att insamla
och bearbeta informationen om utbud och efterfragan kravs att produkterna &r av
standardkaraktér. Om alla produkter &r olika alla andra, uppstar htga kostnader for de
ingdende parterna. Med standardiserade produkter och begransat informationsbehov
kommer priset att vara den avgérande faktorn vid sédljarens och koparens beslut. Givet att
det ror sig om standardprodukter finns ett stort antal kdpare och ett stort antal séljare.
Darmed finns foérutséttningar for att de olika parterna efter hand utvecklar en uppséttning
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av normer for bedomning av kvaliteter. Detta underl&ttar namligen utbytet for bada
parter. Pa sa sétt blir produkter fran olika sédljare likvardiga, och kopare och siljare &

anonyma for varandra.

K dpare som har specifika krav pa slutprodukten och darfor kraver special produkter
behover en starkare samordning med producenten. Det kan behovas sa kallad hierarkisk
samordning. | det fallet finns ingen marknadssamordning, eftersom endast tva parter &
involverade — kdparen och sdljaren. De bada kan inga leverans- och kdpeavtal, som galler
for en langre tidsperiod, och inte avser endast en specifik transaktion, sdsom fallet & vid
marknadssamordning.

De olika typerna av samordningsmekanismer — marknadssamordning respektive
hierarkisk samordning — & andpunkter pa en skala (se figur 1-1). Den mest extrema
formen for hierarkisk samordning uppnas nér saljaren och koparen & samma aktor, dvs.
denna dger rum inom en och samma organisation. Nasta steg & kontrakt — langsiktiga
leverans- och inkdpskontrakt har i hdg grad karaktér av hierarkisk styrning, medan det
blir efter hand allt mer av marknadsl6sning, ju kortsiktigare kontrakten blir. Den mest
extrema formen for marknadssamordning & spotmarknaden, men det finns ocksa
marknader, dar parterna & nagot mera bundna till varandra, dvs. det finnsindag av
hierarkisk samordning.

Marknad Hierarki

Spotmark nad Kontrakt

Figur 1-1: Integrationsskalan (Nilsson, 1991)

Jutsatsen av det ovanstdende & att studien handlar om olika samordningsformer, som
har karaktér av hierarkisk samordning, dvs. kontakterna mellan de sdljande
ravaruproducenterna och de kopande foradlingsforetagen sker genom mer eller mindre
langsiktiga kontrakt eller 1angsiktiga relationer.

2. Begransningar och méjligheter

Marknaden for kvalitetsprodukter ké&nnetecknas normalt av hogre transaktionskostnader
jamfort med marknaden for standardvaror i och med att marknaden & mindre.
Foradlingsprocessen & i sig ocksa kostsammare. For att kunna konkurrera med

| 8gprisprodukter maste alltsa &ven producenter av kvalitetsprodukter anstréanga sig for att
halla laga kostnader, annars kan konsumenten finna att kvalitetsprodukterna &r orimligt



Carl-Adam von Arnold: Hur kan spannmal sproducenter skapa kundanpassning?

dyra. Ett sétt att reducera transaktionskostnaderna ar att skapa stark vertikal samordning,
och genom den béttre samordningen kan produktionskostnaderna hdllas pa en rimlig niva.

Ju mer specialiserad en vara & desto hogre & kostnaden fér att framstélla den — det krévs
Okade investeringar och noggrannare kontroll. En producent, som har bra forutséttningar
och som kan producera specialprodukter till 18gre kostnader an andra producenter, kan
tillgodogora sig de hogre priserna som erbjuds och fa god |6nsamhet.

En hogre specialisering av produkter leder till att den aggregerade efterfragan minskar —
man vander sig till farre kopare. Har producenten investerat mycket kapital och stallt om
sin produktion for att stdmma 6verens med en viss produkt, Okar ocksa beroendet av att
det lilla antalet kdpare verkligen fortsétter att vidarefoéradla produkten. Samma gdller for
koparen, som har investerat for att méta den kvalitet som levereras. Om det finns flera
producenter av samma vara, kan den producent, som har genomfért dessa
transaktionsspecifika investeringar hamnai en lock-in-situation och utséttas for
utpressning, vilket kan sénka marginalen. Den producent, som véljer en annan kopare, far
hoga transaktionskostnader.

Leverars- och inkopskontrakt varierar till innehdl och varaktighet, beroende av parternas
bedomningar av risktagande. Risken for kdparen kan liggai utvecklingen pa
produktmarknaden samt hastigheten for teknikutvecklingen inom tillverkningsprocesser.
Kortare kontrakt kan darfor vara fordelaktiga for kdparen, samtidigt som séljaren kanske
onskar langre kontrakt for att sékra sinainvesteringar. Sédljaren vill hasafa
specifikationer som mgjligt for at 14ttare uppna kraven, medan koparen vill det motsatta.
Bada parter vill harigenom reducera sitt risktagande. Ju stérre osakerheter &r, desto mera
vill var och en skjuta 6ver risken till motparten.

Kontraktsforhandling beror mycket pa de maktforhallanden, som existerar mellan
parterna, dvs. de egenskaper som respektive part har. Kan exempelvis producenten
leverera dnskade produkter till 18gre kostnader &n andra producenter, finns goda
forutsdttningar for god samordning.

Vid en starkare samordning reduceras marknadsrisken. | stéllet for invanta det basta
spotpriset kanman sakra priset i kontraktet. Denna risk slipper bade sdljare och kopare.

En forutséttning for en langsiktigt hdllbar relation &r att de besparingar, som gors hos
koparen genom vissa extra anstrangningar hos siljaren, maste 6verstiga de
kostnadsokningar, som uppstar hos sdljaren till f6ljd av dennes extrainsatser. For att
detta ska kunna uppnas kravs en dmsesidig 6ppenhet.

Sutsatsen & att det finns ett antal nyckelbegrepp, som & anvandbara for de analyser som
foljer. Det gdller transaktionskostnader, lock-in-situationer, risktagande av skilda slag,
kontraktsforhandling, mm — alla med kopplingar till de bada parternas méjligheter och
begransningar for god samordning sig emellan. De béda parterna & émsesidigt beroende
av varandra, samtidigt som var ach en har egna intressen och malséttningar — samtidigt
maste de kunna komma 6verens om samordningsldsningar, som & goda for bada parter.
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Detta leder till att den teoretiska basen for det foreliggande projektet blir olika grenar av
den nyinstitutionalistiska teoribildningen, primért transaktionskostnadsteorin och

agentteorin.

3. Mindre grupp av spannmal sproducenter

Studien handlar om de forutsattningar, som en mindre grupp av spannmal sproducenter
har for att komma langre fram i foradlingskedjan med sinaravaror. Den grupp av
lantbrukare, som tjanar som exempel, & Soderd dtts Spannmal sgrupp ek. for. (SSG) Detta
foretag bildades 2001 till foljd av att ett antal spannmalsproducenter blev missnéjda med
att Skanska Lantmannen gick upp i Svenska Lantménnen. Gruppen ansag sig ha
mojligheter att gora béttre affarer pa egen hand, och man ville behdla kontrollen Gver sin
verksamhet pa lokal eler regiona nivai stallet for att inordnasig i en rikstéckande och
stor gemenskap.

Sedan bildandet har dessa spannmalsproducenters forsaljning skett genom den nybildade
foreningens forsdljningsavdelning. De har darigenom minskat ett steg i foradlingskedjan
for spannmdl. Till foljd av att SSGs medlemmar 6verlag &r storre producenter har de
kunnat styra 6ver sin produktion i riktning mot hdgkvalitativa varor, och de kunder som
SSG soker sig till & livsmede sproducenter med hoga krav fran sutkonsumenten. Det
innebédr att SSG kan anses varai viss man ett nischforetag. Det betyder ocksa att
foreningen inte kan anses vara ett kooperativt foretag av den traditionella formen, men
forvisso &r det kooperativt.

Syftet med SSG &r att oka marginaen for den enskilde medlemmen pa framfor allt
intaktssidan. Denna margina utsétts for pafrestningar frén den kommande
jordbrukspolitiken Den innebar att SSG for att bibehalla marginalen maste fa annu mer
betalt for sina produkter samt att samarbetet maste innefatta dven kostnadssidan.

SSG befinner sig idag 6ver en stor del av integrationsskalan. Foretaget handlar med vissa
varor pa kortsiktiga kontrakt, och vissa varor sdjs till och med pa spotmarknaden,
samtidigt som andra volymer sdjs till foradlingsforetag, som har speciellakrav. Hur
specialiserade varor SSG vill sélja och hur samordningen bést ska utformas for att
bibehalla en god |6nsamhet i foretaget & vasentliga fragor. Foretaget stér dlsinte
frammande for att soka sig mot mer hierarkisk samordning med sina kunder.

Sutsatsen av presentationen ovan &r att SSG anvands som exempelforetag i denna studie.
SSG ar forvisso inte representativt for spannmalsbranschen i Sverige, men foretaget ar
intressant att studera, eftersom det &r relativt nytt, & oppet for férandringar och ar
framgangsrikt. Det vore i och for sig intressant att inkludera ocksa andra exempel foretag,
savél stora (Svenska Lantmannen och Svenska Foder) som sma (Vara, Kristianstad,

m fl.), men studiens resurser tillater inte detta. Det & béttre att genomfora en djupare
studie av farre studieobjekt an ytligare studier av flera.
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4. Aternativa foradlingsprocesser

Vilken form av vidareféradling den svenska spannmalen anvands till varierar, men en
stor del gar till kvarnar som levererar sitt mj6l for olika anvandningsomréden. Det andra
stora anvandningsomradet & djurfoder. Vidare anvands spannmal for alkohol produktion i
form av etanol- och sprittillverkning samt 6lbryggning. Nar slutprodukten &ar en
konsumtionsvara stédlls i regel hogre krav pa kvaliteten @n vid foradling till djurfoder.
Kvalitetskraven skiljer sig ocksa mycket fran kopare till kopare och vilken produkt som
dlutligen skatillverkas.

Nar en grupp spannma sproducenter strévar efter en hogre grad av hierarkisk samordning,
& valet av partner inte galvklart. Olika kopare har olika kvalitetskrav, men 6verlag vill
de fa en sd hog kvalitet som mgjligt till ett sa lagt pris som mgjligt. Producenten maste
soka sig till partners, vars behov man tror sig kunna uppfylla, eller marknadsfora sig pa
ett sitt som gor en mer attraktiv for ett partnerskap. P4 samma sétt kan industriforetagen
soka sig till producenter, som forvantas kunna uppfylla deras produktkrav. Det & inte ett
ensidigt beslut att etablera ett partnerskap, och darfor maste kdparen och sdljaren
gemensamt planera for att uppna en god samordning.

Slutsatsen &r att den foreliggande studien primart handlar om sadan vidareforadling av
spannmdl, dér dutprodukten & amnad fér humankonsumtion. Det &r i dessa
foradlingsprocesser, som det i regel stélls storst krav pa att rdvaran ska ha speciella
kvaliteter. Samtidigt géller att det finns en betydande heterogenitet vad géller aternativa
foradlingsandamdl, och producentgruppens val av uppkdpande foradlingsforetag maste i
hog grad bero pa de olika kdparforetagens egenskaper av alehanda slag.

1.3. Syfte

Det dutgiltiga syftet med studien kan formuleras med ugangspunkt fran det preliminara
syftet och med hjdp av dutsatserna fran problemanalysen:

Sudien syftar till att med hjalp av primart transaktionskostnadsteori och agentteori
identifiera de mdjligheter och begransningar, som en mindre grupp av

spannmal sproducenter sasom Soder sl atts Spannmal sgrupp har for att med god
l6nsamhet uppna en god hierarkisk samordning med olika foretag, vilka arbetar med att
foradla spannmal till produkter for humankonsumtion. Den vertikala samordningen kan
ske med skilda grad av integration. Hur ska relationen vara utformad for att uppna
hogsta mdjliga nytta for bada parter?

Detta syfte rymmer olika delar:
= Vilka begransningar samt mdjligheter &r forbundna med att uppna god samordning?

Vilka faktorer &r det som underlattar och som hammar producentgruppens
stravanden efter starkare vertikal integration?
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Hur ser mgjligheterna och begransningarna ut specifikt for en mindre grupp
spannmal sproducenter sasom Soder sl atts Spannmal sgrupp (SSG) — vilka egenskaper
har detta foretag jamf ort med andra?

Hur skiljer sig producentgruppens méjligheter att integrera vertikalt, beroende pa
vilken dags vidareforadlingsprocess deras ravaror gar ini? Vilka ar skillnaderna
mellan konsumentprodukter med skilda egenskaper.
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2. Marknadssituation

2.1. Jordbrukssektorns férandring

Jordbruket Gvergar till att vara mer industrialiserat. Agrorelaterade foretag samarbetar
ndra varandra. Kundernas behov blir alt mer styrande. Konkurrensen intensifieras och ar
numera global. Antalet féretag blir farre samtidigt som foretagens storlek okar. Detta
gdler alagrenar inom néringen, fran leverantdrerna till lantbruksforetag och gérdar,
samt allaled inom foradlingsindustrin och handeln. VVad som pagar & horisontell
integration. Pa det vertikala planet gar acksa utvecklingen mot att skapa marknadsmakt.
Foretag pa olika plan inom féradlingskedjan har genom kontrakt, joint venture, allianser,
kooperativ verksamhet och uppkdp eller ssmmanslagningar, fétt starkare kontroll 6ver
och direkt &gande av produkter. (Merrett & Walzer, 2001)

Historiskt sett har fokuseringen inom jordbruksnaringen legat pa resurser och teknik,
internationell handel, utveckling av infrastruktur och jordbrukspolitik. S& kommer
formodligen inte framtiden att se ut. Fokus hamnar istdllet pa konsumtion och
efterfragan, produktivitet och teknik, jordbrukspolitik och hallbar utveckling. (Ibid.)

Med denna férandring foljer en férskjutning av verksamheten for den enskilde
lantbrukaren, da denne kommer att ga fran att vara ravaruproducent till att vara
produktutvecklare av konsumtionsvaror. For att uppna den traditionella
vinstmaximeringen for lantbrukare, gar det ut pa att fa htgsta méjliga avkastning. Med en
mer medveten syn pa efterfragan fran marknaden kommer lantbrukaren istéllet att
fokusera pa att producera det kunden verkligen vill ha genom att anvanda den mest
kostnadseffektiva metoden. Samtidigt som konsumenterna stéller krav pa kvaliteten av
produkten, stéller de ocksa tillsammans med myndigheter krav pa att produkterna skall
produceras i linje med en hdllbar utveckling for miljon. Detta maste lantbrukaren
anamma for att 1angsiktigt kunna hdlla sig kvar pa marknaden som tillverkare av
konsumentprodukter. (1bid.)

| USA gors farre terminssakringar av lantbruksprodukter for den enskilde lantbrukaren pa
den 6ppna handelsmarknaden. Istéllet gar lantbrukaren direkt till képaren och skriver
kontrakt, vilket ger bada parter en storre sakerhet och en rationellare hantering av
produkter inom foradlingskedjan. Avtalen tenderar att bli 1angvariga och
ravaruproducenten kan skréddarsy varan for att uppna de specifika krav en kund stéller.
Lantbrukaren undviker harigenom osdkerheten i hur denne ska fa avséttning for sina
produkter samtidigt som kunden undviker osékerheten i att komma 6ver rétt produkter.

K ontrakten ger darfor ett mervarde, som kan vara vart att betala extra for. A andra sidan
uppkommer en ny sorts risk, som innebér att man far storre beroende av varandra och
aven aktorer langre fram i foradlingskedjan. (lbid.)

Langsiktiga avtal och en Okad integration pa det vertikala planet kraver storre utbyte av
information mellan parter langs foradlingskedjan. Informationen géller kunskap om
konsumenters behov, produkten, tillverkningsprocesser, inblandade foretag, mm. Ju
snabbare berdrda parter kan fa information om konsumenters preferenser desto snabbare
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kan respektive part 1&gga om produktionen for att tillfredstélla dessa preferenser och
dérigenom erhdlla en storre vinstmargina. (1bid.)

2.2. Spannmalsmar knaden

Spannmd & en bulkvara, som med dagens stora livsmedelsindustrier efterfragasi storre
kvantiteter. En ensam lantbrukare kan starta en gardsbutik, dar varor sdljs direkt till kund,
for att darigenom hoppa 6ver mellanhander och sjélv behdlla den vinsten slutprodukterna
genererar. Detta fungerar inte i de flesta fall, eftersom hanteringen & smaskalig och
ineffektiv. Spannmal sproducenter maste silja sina produkter till en uppkopare, som kan
hantera vidareforsaljningen ut till foradlingsindustrier pa ett rationelIt sétt. Antingen
véjer lantbrikaren att séljatill privata uppkopare eller, vilket & vanligast i Sverige, via
en kooperativ organisation. En privat handlare kdper spannmalen till dagspriser med
tilldgg/avdrag for villkoren i leveransen. Det kooperativa foretagets syfte &r att tillse att
den specifika producenten ska fa ut ett sa réttvist pris som majligt for sina produkter.
Producenten far ofta ett minimipris som delbetalning och senare en eventuell delbetalning
beroende pa hur férsaljningen av spannmalen till foradlingsforetagen har ggtt. (Normark,
Diskussion 30.5.2004)

Ju storre organisationen &, desto svérare & det att tillgodose varje enskild medlems
ansprak. Kooperativa foretag har en tendens att bli stora, da det finns skalférdelar med
storre kvantiteter. Specialprodukter far di inte mycket utrymme, och livsmedelsindustrin
maste anpassa sin produktion efter utbudet pa marknaden. (Nilsson & Bjorklund, 2003)

2.2.1. Produkter

Spannmal & ravarafor en stor del av livsmedelsindustrin. De fyra sddesslagen vete, korn,
havre och raginnehdler protein, fibrer, stéarkelse, mm, vilka & nédvandiga basvaror for
manniskan. Forskning och utveckling har bidragit till att framh&va egenskaperna i
sadesslagen, och darfor ar sadesslagen indelade i en stor méngd sorter, dels for att
tillgodose &ndama senlig anvandning inom industrin och dels for att sidessagen ska vara
mdjliga att odla under olika forutsdttningar runt om i vérlden. Forskning och utveckling
av nya sorter & kostsamt och darfor vill froforadlingsforetag att deras sorter anvandsi en
sa stor utstrackning som mgjligt. Detta kan skapa hinder for att utveckla mycket specifika
sorter, med specifika egenskaper, som gar att odla endast under specifika forutsattningar,
for specifikaandamal. (Normark, Diskussion 30.5.2004)

Vilka konkurrensmedel en producent har beror pa hur pass riskbenagen denne &r. Ofta
sakrar sig producenten genom att producera den sort, som ar mest efterfrégad, for att
garantera sig att varan blir sld. Vidare kan producenten forsoka odlain en ny sort i hopp
om att egenskapernai sorten ger hogre maluppfyllelse an den mest efterfragade. Om
utfallet blir som producenten ténkt sig, kan han inte rékna med att gora en liknande vinst
aret darpd, eftersom den nya sorten da kommer att vara den mest efterfragade. (Ibid.)
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Eftersom spannmalsproduktion av & en biologisk process, gér den inte att styra sa att
man med sikerhet erhdller en idedlisk produkt. Med stérre anstrangningar och kontroller
okar chansen att man uppnar de krav, som géller for en idedisk produkt. Figur 2.1
illustrerar hur mycket en lantbrukare kan styra 6ver en produkt for att den bli idealisk.

Utom
kontroll

Biologisk
produkt

Kontroll

Idealisk
produkt

Figur 2.1: Spannmalens kvalitetsegenskaper (Utvecklad vid diskussion med Normark)

Hur pass hog mauppfyllelse en producent kan na beror celvis pa graden av anstrangning
och kontroll dver produktionen. Spannmal & biologiska produkter som formas efter de
forhdlanden de vaxer pa och den vaderlek som rader under vaxtsasongen. Producenten
kan styra en del av dessa forhallanden, men vadret gar inte att styra 6ver. Producenten &
val medveten om vilka grundférutséttningarna & pa hans areal. Med utgangspunkt i detta
kan producenten forsoka forma produkten med tillgangliga medel och hoppas pa
gynnsamt vader, for att nd ett s bra resultat som majligt. (Normark, Diskussion
30.5.2004)

2.2.2. Foradlingsforetagen

Kvarnar, brannerier, méterier mm, som forédlar fram varor till livemedelsindustrin, &
ofta placerade i nérhet till déattbygder och med nérhet till hamn. Transport till
foradlingsforetag sker oftast med bét eller lastbil. Efter EU-intradet har nérhet till hamn
fétt en storre betydelse i och med att varorna fritt kan fléda in och ut ur landet. Kostnaden
for att frakta bulkvaror tkar givetvis med avstandet mellan sidljare och kdpare. Ar
spannmalsbristen stor i vissa delar av Europa, okar kostnaden med det minskade
utbudstrycket och foradlingsforetagen far betala ett hogre prisi de regioner, dar bristen &r
stor, samtidigt som priset drivs upp i resten av Europa. Vid ett produktionsdverskott
kommer prisnivan att sunka i hela Europa och prisnivan bestams av de delar, som har
haft de basta produktionsforutséttningarna det aret.
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Hur mycket ett foradlingsforetag vill betala for spannmalen beror pa vilka sédessag,
sorter och kvaliteter som foretaget behdver. For vidareforadling till humankonsumtion &r
det numera vanligt att foretagen efterfragar miljo- och kvalitetssakrad spannmal.
Foretaget vill ge en garanti & konsumenten att det visar hansyn till miljon och varnar om
god hélsa. Denna spannmal ligger som regel ndgra kronor 6ver vanlig spannmal, som &
amnad & humankonsumtion, eftersom den ger extra kostnader i produktionen.

Foradlingsforetag som tillverkar produkter for humankonsumtion har ofta en
inkopsavdelning, som arbetar med prognoser for kommande skord, bedomning av arets
skord samt prisutveckling under aret. For att komma &t ratt kvaliteter till "ratt” pris
terminssakras ofta kvantiteter fran de stora spannmalsinkparna, alt efter fabrikernas
behov. Spannmalskdpande foretag, sdsom Svenska Lantméannen, & antingen kooperativt
eller privat &gda och utspridda i déttbygder 6ver Europa.

Forédlingsforetag soker efter samma kvaliteter som deras konkurrenter gor och kan
darfor inte vanta lange efter det att skorden &r bargad for att kontraktera \eran. Darfor
kontrakteras mycket spannmal direkt efter skord, och en del foretag forsakrar sig genom
att kontraktera spannma som annu inte & skordad. Vissa kvaliteter kanske inte bjuds ut
forran senare pa aret for att spannmalsinkdpsforetag hoppas paen prisuppgang pa den
varan. Beroende pa utbud och efterfragan regleras priset pa varorna under aret fram till
nasta skord.

Spannmal skopande foretag konkurrerar sinsemellan, och de maste bjuda ut kvaliteterna
vid rétt tidpunkter for att silja sa mycket som mojligt till ett sa hogt pris som mojligt.
Foradlingsforetagen vill kanske helst ha medelstora leveranser dver aret, som passar
produktionen, till ett salagt pris som majligt. Detta skapar prisvariationer pa marknaden,
som blir desto stérre ju hogre osskerheten &r i de faktorer, som paverkar efterfragan, t ex
arets utbud, antal aktorer, aktorernas storlek och nya sorter. (Normark, Diskussion
10.9.2004)

2.2.3. Avstandens betydelse

Foretag med krav pa miljo- och kvalitetssakrad spannma har en mindre marknad att
vanda sig till och blir darfér kéndigare vid variationer i utbud. Vissa regioner, till

exempel Skane, & dock mer stabilai sina skordar, vad géller avkastning och kvalitet, an
manga andra regioner. Darfor har foretag med hoga krav anledning att scka sig till sddana
regioner och kopain spannmal de & skorden & normal, eller undernormal i Europa
Overlag, gdllande kvaitet och kvantitet

Svenska lantbrukare har ett gott anseende i Europa vad gdller kvaitetsténkande. Kraven,
som ursprungligen kommer fran konsumenter och myndigheter, har fatt de nordiska
foradlingsforetagen att forma medvetenheten hos de svenska lantbrukarna.
Kvalitetsmedvetenheten hos lantbrukare yttrar sig i minskad véxtskydds- och
kvaveanvandning samt saker hantering av produkter samt en hogre grad av miljohansyn.
Konsumenter och foradlingsféretag i Europa har anammat denna medvetenhet, men inte i

1
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samma utstréckning lantbrukare, vilket gor att foradlingsforetag soker sig till regioner
sasom Skane och Méellansverige. (Rolink, Diskussion 4.6.2004)

2.3. SSG — Foretagsstruktur

Eftersom det inte finns sa mycket fakta skrivet om SSG, &r detta avsnitts innehdl| helt
grundat pa diskussioner med Kenneth Normark under perioden 15.8.2004-30.9.2004

2.3.1. Bakgrund

Nér Skanska Lantmannen (SkL) fusionerades in i Svenska Lantmannen (SvL) innebar det
bland annat for Sodra Aby Lokalfoérening att inte ansig sig kunna agera lika savstandigt
som man kunde under SKL. Sodra Aby valde att stélla sig utanfor SvL. Fyra stérre
narliggande gérdar s&g mdjligheten att tillsammans med Sodra Aby bilda Soderdl tts
Spannmal sgrupp ekonomiska férening (SSG). Da ingen hade egen erfarenhet av rationell
spannmalsforsaljning, anlitades den spannmalsansvarige fran SkL som VD.

2.3.2. Forutsattningar

Samtliga ingdende enheter ligger i narhet till varandra i sbdra Skane, som & omgivet av
vatten i alla véderstrack utom norr. Detta gor att klimatet & milt och utan stérre
variationer ar fran ar. Jorden & av moranlera, vilket ger htg avkastning. Vad géller
jordbruk & amradet bland de bastai Sverige. Som handelsplats & det naraftill
kontinenten, dar OstersjGomrédet & en viktig marknad for SSG. Avstandet till
Trelleborgs hamn gor det 14t att snabbt leverera till hamnar pa andra sidan Ostersjon.

De fem enheterna &r relativt sett storajordbruk, och de kan individuellt lagra spannmalen
for respektive enhets produktion. Det medfor att SSG kan erbjuda en sparbarhet av
produkter till olika kunder. Kunderna kan dérigenom fa information om produktens
ursprung och exakta data pa vaxtfoljd, vaxtskydd, godning, nedlagt arbete, mm.
Spéarbarhet efterfrégas idag av en del kunder, som utlovar hogkvalitativa varor till
konsumenter.

2.3.3. Agande

Sodra Aby Lokalférening & en ekonomisk férening grundad 1907 och bestér av ca 100
medlemsgardar. Produktionen av spannmal och oljevéaxter & drygt 35 000 ton, dar
huvuddelen torkas och lagras gemensamt. De fyra godsen Jordberga, Nasbyholm,
Skaberg 6 och Stora Markie producerar tillsammans cirka 30 000 ton som torkas och
lagras pa respektive enhet. Den gemensamma volymen om 65 000 ton ansags vara for
liten for att vara konkurrenskraftigt och darfér kops spannmal in fran andra

12



Carl-Adam von Arnold: Hur kan spannmal sproducenter skapa kundanpassning?

kvalitetsproducenter for att uppna en forsaljning pa minst 100 000 ton. Detta &
nodvandigt for att kunna tillgodose kundefterfragan.

De utomstdende leverantorerna & ofta stora spannmal sproducenter, som SSG har god
kontakt med. Kraven & hogt stéllda pa dessa och innefattar att de ska folja samma
kvalitetsstandard som SSG. Egen lagring ar ett krav for att spdrbarhet ska kunna
bibehdllas.

Var och en av de fem ovannamnda medlemmarnai SSG ekonomisk férening har en rost.

Vd bedut krévs 2/3 réstmajoritet. Foreningen & idag duten, men stadgarna medger
intréde av nya medlemmar och givetvis uttréde av de nuvarande medlemmarna

2.3.4. Styrning

VDni SSG skoter kontakten med kunder och avtalar villkor med dessa rérande
leveranser. Med hjédp av gemensam planering med verksamhetschefen pa respektive
enhet kan produktionen anpassas for att uppfylla dessa villkor. VD planerar &ven
logistiken till kund fran kopare.

V erksamhetschefernas uppgift & att genom noggrann styrning och kontroll framstélla en
produkt, som passar pa kundernas krav. Om produkten inte redan & kontrakterad med
kund utan ska sdljas pa spotmarknaden, méaste pr odukten anpassas sa att den & den mest
attraktiva for slutandamdlet. Kvaliteten ar da av vasentlig betydel se.

2.3.5. Handel

Idag handlas en del kvantiteter pa kontrakt och en del pa den Gppna marknaden.
Variationen beror pa vérldsmarknadsldget och avtalvillkoren. Vid samre skord i Europa,
sdsom & 2003, kan SSG fa bra betalt for sina produkter pa kontinenten. Ar stora
kvantiteter uppbundnatill avtal, kan SSG inte tillgodogora sig de formanliga priserna
fran véarldsmarknaden. Sjalvklart galler det omvanda om det finns ett Gverskott av
spannmd i Europa.

Néar SSG ska upprétta ett kontrakt, som |Gper Gver mer &n ett &, & prissattningen av
avgorande betydelse. Vilket pris ska kunden betala? Dagens alternativ & manga men inte
sarskilt bra. Priserna kan exempelvis folja CBT:s (Chicago Board of Trade) index och
lagga sig nagra kronor éver och déarefter foljamed i kurvsvangningarna. Priset kan aven
kopplas till ett Europaindex, ett skanskt index eller ett lokalt snittpris. Inget av dessa
aternativ & sarskilt motivationshojande, vilket kan leda till en samre mauppfyllelse.

For att kunna agera pa den europeiska marknaden maste transporter ske till §j0ss, vilket
innebdr hdga kostnader. For att halla kostnaderna nere maste bétar fyllas och logistiken
fungerafdfritt. Detta & en anledning till att SSG handlar med extern spannmal. En annan
ar kravet att tillgodose kundens énskemal. Om SSG:s egna varor inte uppfyller de krav
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som en kund har stéllt, méaste SSG for att inte riskera att mista kunden hittaen
motsvarande kvantitet hos en annan producent.

2.3.6. Kunder

Kunderna &r i forsta hand producenter av hogkvalitativa konsumentprodukter, bland
andra Viking Malt (VM), V&S Absolut Spirits (AS) och Meneba. Dessa tre kunder har
med dagens relation olika fordelningar pa integrationsskalan, vilket visasi Figur 2-2.

VM och andra méterier har bland manga parametrar, stora krav pa att grobarheten &r hog
och att karnstorleken &r lika i maltkornet. Idag har inte SSG nagon fast kund med
specifika krav nér det géller farsdjning av maltkornet, utan agerar marknadsmassigt vid
forsaljning. Darfor hamnar Viking Malt langst till vanster pa integrationsskalan.

Marknad Hierarki

< I >

Viking Malt Absolut Spirits Meneba

Figur 2-2: Integrationsskalan (efter Nilsson, 1991)

SSG técker for nérvarande ca 50 % av AS spannmdsbehov. AS lagger stor vikt bland
annat vid procenthalten av stérkelse i vetet for att minska slaggprodukter i hégsta méjliga
man. En lastbil vete in, blir tre lastbilar ut ur produktion med biprodukten drank, som
maste tas omhand, vilket &r kostsamt. AS véjer darfor kunder som kan tillgodose kraven
pa hdg anddl starkelsetill ett 1agt pris. AS har aven en miljomalsattning, som stravar efter
ett minimalt kvavel dckage samt att vaxtskyddet skall vara optimerat med minimerade
biverkningar

Numico och Nestlé & stora barnmatsproducenter i Europa, som vander sig till kvarnen
Menebai Rotterdam for att komma at mjdl av sparbar hogkvalitativ vete. Sadana
produkter finns &hnu inte i Holland eller i 6vriga Centraleuropa, och dérfor har Meneba
vant sig till SSG. Absolut sparbarhet ("identity preserved”) kravs. For att kunna hindra att
felaktiga leveranser kommer in i produktion begér Meneba uppgifter kring produkten.
Stora krav stédlls pa andelen mogel gifter, som kan bildas vid spannmalslagring och ute i
falt. Darfor kommer kunnig personal fran bade barnmatsproducenterna och Meneba och
gor revisioner pa aktuella gardars lagerhdlining och bekampningsmedel sanvandning.
Meneba kréaver att anvandningen av bekampningsmedel inte |amnar ndgra som helst
restsubstanser kvar i spannmélen, eftersom detta skulle kunna bidra till en defekt
dutprodukt ut till konsument.
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2.4. Branschstruktur i foradlingdeden for kvalitetsspannmal

Figur 2.3 ger en dversikt dver de aktorer, som agerar i spannmadl sbranschens vardekedja.
De som & intressanta for denna studie ar lantbrukaren, inképsforetaget och foretag i det
forsta steget av foradlingskedjan.

For att kunna spegla marknaden for kvalitetsspannmal i Sverige beskrivs Svenskt Sigill,
som & den storsta aktoren pa kvalitetsspammal. Svenskt Sigill jamfors med SSG, och de
béda organisationernas problem med att skapa relationer med kunder beskrivs. |
teorikapitlet forklaras varfor problemen existerar.

Utsade Gadning, Ovrigt

\iekémpniigsmed‘el/

Lantbrukare

v

Inkdpsforetag

v

Foradlingsforetag 1
Foradlingsforetag 2

Grossist

v

Detaljist

v

Konsument

Figur 2.3: Foradlingskedjan for spannmal (Fulton & Anderson, 2001)

2.4.1. Svenskt Sigill

Svenska Lantménnens (SvL) kvalitets- och miljésakringssystem kallas Svenskt Sigill.
Sigillmérkta produkter garanteras vara producerade av svenska révaror av kontrollerade
producenter i Sverige. Produktionskedjan delasin i leverantor (odlare), kopare (SvL eller
annan kopare som har tillstand att handla med Svenskt Sigill) och kund
(livsmedelsforetag). Kraven paleverantoren & stéllda for att passain i kundens
produktion. Overlag & kvalitetskraven lika for alla leverantorer, men de kan skiljasig i
de fall kunder har specifika produktionsgrenar, som kréaver révaror med egenskaper, som
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skiljer sig fran standard. Miljokraven & satta till minimigranser for leverantérerna, och de
kan aven hdjas om kunden sa onskar.

SvL vill harigenom skapa en narmare kontakt mellan leverantor av kvalitetsspannma och
kund, som genom sparbarhet kan visa fran vilka gardar produkterna harstammar. Detta
g& i linje med EU-bestammelserna frén och med 2005-01-01 att varje led inom
livsmedelsindustrin méaste redovisa varifran insatsvarorna kommer och vart de
fardigstallda produkterna levereras. Sparbarhet skapar sakerhet inom livsmedel snaringen
och darigenom trygghet for konsumenten.

Svenskt Sigill & till for att méta de miljo- och kvalitetskrav som industrin och handeln
efterfragar och att 6ka konkurrenskraften och mervéardet for svenskt spannmal, samt att

erbjuda trygga livsmedel fér konsumenter. (www.svensktsigill.se, 11.9.2004)

2.4.2. Vilka problem kan uppsta i konceptet Svenskt Sigill?

SvL anvander fortfarande sina stora silor som rymmer mer an en gérds skord av en
specifik sort. Gardarnas skordar blandas, och sparbarheten kan ifragasittas av en del
kunder.

Information angdende kvalitet, volym och villkor gar fran kunden via koparen till
leverantGren. Missuppfattningar kan da ske, om inte leverantren har en direktkontakt
med kunden. Koparen kan ocksa avsiktligen for att minska kontrollkostnader hoja kraven
for leverantoren sa att den kund, som stéller htgst krav, blir méttstocken for ala
leverantOrer. Koparen & ocksa medveten om leverantorers kapacitet och kan darfor
minska pa krav for leverantor frén kund, vilka kan anses ”orimliga’ att uppna eller for
kostsamma att kontrollera.

Leverandrer kan uppleva att kraven & for hogt stéllda och att beléningen &r for liten.
L everantOrer maste motiveras genom ett belningssystem, om de ska félja kraven samt
att de maste vara informerade om varfor kraven & stéllda som de & och vikten i att de
uppnas. Det & fragan om en kanda hos leverantoren att vara med om att producera en
specifik produkt.

Avgorande for en god samordning mellan de tre parterna & det mellan parterna finns ett
fortroende, som forméar dem att inte bete sig bedragligt mot varandra. Detta & svart att
uppnd, om inte fullstandig information finns tillganglig om alla parter. Respektive part
handlar for att maximera sin egen nytta och delar darfér inte ut kéndig information. Om
det |6nar sig att fuska och risken for att bli upptackt & mycket liten, kan kunden utga fran
att leverantdren och koparen fuskar. (Normark, Diskussion 15.9.2004)
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2.4.3. Skillnader mellan Svenskt Sigill och SSG

Organisationen SSG & mycket mindre, och den som koper spannmalen & samma person
som sdljer den vidare. Personen i fraga besitter alltsa huvuddelen av informationen
rérande SSGs in- och utfléden och &r ytterst ansvarig vid uppréattande av kontrakt.

Kontakten mellan kund och leveranttr i SSG & narmare, eftersom kundkontrakt
diskuteras i regelbundna moéten mellan driftsledning och kontraktsansvarig. Kunder
besoker enheterna och undersoker potentialen i uppréttande av kontrakt, samtidigt som
leverantorerna erbjuds studiebesok i kundernas fabriker. Vid langvariga kundrel ationer
uppréttas en plan for hur framsteg kan goras, vilket leder fram till en produkt som béttre
passar in i nasta produktionded.

Leverantorernatill Svenskt Sigill har ett gemensamt miljoma och kvalitetskraven &r i
stort sett lika. Eftersom SvL &r en stor organisation, skulle de administrativa kostnaderna
vara for hoga om varje leverantor inom Svenskt Sigill hade varit diversifierad efter
kvalitetskraven for att passa en viss typ av kund. Kundernatill SvL efterfrégar ofta
mycket stora volymer, vilket motiverar en standardisering av kvalitetskraven. Kunden
behover da inte besoka leverantérerna utan kan utga frén att rdvarorna fran Svenskt
Sigill-odlare hdller en viss kvalitet.

De enskilda enheterna & Overlag storre inom SSG an Svenskt Sigill-odlarna. Enheterna
stér galva aven for lagringen av egenproducerad spannmal. Sparbarheten ar darfor
absolut i fyraav de fem enheter, som ingar i SSG, samt aven for en del av SSG:s externa
leverantOrer.

SvL lagrar ofta spannmdlen frén Svenskt Sigill-leverantdrer gemensamt i stora
siloanlaggningar. Kunden kan da fa reda pa att en specifik leverans innehaller Svenskt
Sigill spannmal fran ett antal leverantérer men kan inte urskilja en enskild gard.
(Normark, Diskussion 15.9.2004)

2.4.4. Vilka problem kan uppsta i SSG vid handel mellan kund och leveranttr?

Ett problemet for SSG kan vara medlemmarnas forstael se for kunders krav. Foretaget kan
uppfattas vara alltfor radikalt jamfort med hur produktionen bedrevs fore bildandet av
SSG. Forstael sen kan ocksa skilja mellan enheterna, vilket skapar en obdansi den
gemensamma produktionen. Kundernas krav méste alltsa ga i linje med enheternas mal.

Anledningen till en hammad forstaelse kan liggai att bel6ningen for det extra arbete, som
kraven medfor, inte &r tillracklig. Enheterna ser da kanske ingen mening med att
anstranga sig. Kraven maste vara stdllda tillsammans med ett bel Gningssystem, som gor
att kopare, respektive enhet och anstélldainom enheterna anstrénger sig och kanner en
vilja att uppna kraven fran kunderna. Om SSG:s enheter kan uppna de krav som stédlls pa
dem, minskar formodligen kunden sina kostnader Gverlag trots att kunden far betala ett
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hogre ravarupris. Betalning till mediemmar sker med en utjamning av priserna dver aret.
Enheterna far da ett snittpris per ton, som de har levererat.

Idag foljer prisernai allménhet index 6ver aret med en extra betalning, om
kvalitetskraven &r tillfredstallande. Denna prisséttning ar séker for leveranttren, eftersom
det altid finns ett minimipris, och det blir en avvagning om anstrangningen for att uppna
kvalitetskraven |onar sig.

Skoérden ar av tradition det moment, som avslutar sésongen. Dérefter sétts nésta sdsongs
produktion pa dagordningen. Vad som sker med den skordade spannmélen &r inte
prioriterat, eftersom den av vana har sdltstill ett fatal kunder strax efter skord.
Medlemmar maste nu &gna mer tid & att " férpacka’ den skordade spannmdlen och tillse
att rétt vara kommer till rétt kund vid rétt tillfale. (Normark, Diskussion 15.9.2004)

2.5. Jutsats

SSG och Svenskt Sigill forsoker producera och leverera sinavaror i linje med den
utveckling, som efterfragan gar mot. En troghet i utvecklingen kvarstar dock sétillvida att
producenter av spannmal sprodukter samt foradlingsforetag fortfarande ofta & nojda med
den marknadsmekanism, som styr handeln med spannmal sprodukter, eftersom det
minskar risken att man laser upp sig mot en kategori av kunder/leveranttrer. Producenter
far avsdttning for sina produkter, och foradlingsforetag nojer sig med de kvaliteter de kan
finnatill existerande marknadspriser. Produkterna tillats inte specialiseras s pass mycket
att de kan 1&mna bulkmarknaden och dess marknadspriser, vilket hdmmar en utveckling
mot |angsiktiga relationer mellan producent och foradlingsforetag.

Andé& ger marknaden signaler om att |8ngsik tiga relationer leder till béttre produkter och
lagre kostnader i det framre produktionsledet. Sparbarhet och en hogre kvalitets- och
miljomedvetenhet i rdvaruproduktionen efterfragas av foradlingsforetag, som utlovar
sakra produkter till konsumenter. For att upprétthdla dessa |6ften kan langsiktiga
relationer trygga foradlingsforetagets utveckling som spjutspetsforetag, nér det géller
kvalitet, miljo och hélsa for konsumentprodukter.

Om SSG vill vara en nischproducent av ravara och kunderna efterfragar specialprodukter,
bor de métas pa en egen marknad, dér dagspriser inte styr. Det & da en fraga om
produkter, som & unikai sitt lag, och bér darfor inte jdmforas med bulkvaror. For att
kunna finna ett pris pa produkten maste kund och leveranttr forhandla fram ett pris som
& godtagbart for bada parter.

Ska SSG uppfylla kunders krav som yttersta mal, drabbar det antagligen avkastningen per
hektar, vilket leder till minskade konkurrensfordelar pa den ursprungliga, konventionella
spannmal smarknaden. Denna forlust samt fokuseringen, risktagandet och anstréngningen
for att uppna den specifika produkten maste kompenseras med ett pris, som ligger Gver
traditionellt marknadspris.
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En hogre grad av fokusering pa en dedikerad odling leder férmodligen till en hogre
kostnad fér producenten, vilket visasi figur 2.4 Sjdlva produktionskostnaden behtver
inte bli hogre, men risktagandet i att |amna marknaden maste kompenseras. Producenten
maste se en positiv skillnad i [6nsamhet for att inga kontraktet. Vid en dedikerad odling
paindustrins villkor &r syftet att industrin gor en kostnadsbesparing och nar en hdgre
mauppfyllelse i sina produkter. Producentens och industrins sammanlagda kostnader bor
d& minska, och darmed okar vinsten under forutséttning att intakterna &r lika.

—T—— -+ Vinst-

_________________________________ ; i ] ____1_ o©kning

Producent- Industrins Totala Totala
kostnader kostnader kostnader Intakter

Figur 2.4: Vinstokning av en nérmare relation.

Kunder maste gora en avvagning mellan & ena sidan att handla med marknadens
konventionella spannmal till 1agre inkopskostnader och hogre produktionskostnader och &
andra sidan produktionsanpassad spannmal, som ger hogre inkopskostnader och lagre
produktionskostnader. Risken for kunden & betydligt hogre i det senare fallet, om
exempelvis nagot fel uppstér i den ifrégavarande regionens skord.

Nésta kapitel presenterar de teorier, vilka kan anvandas for att utreda de problem, som &r

namndai detta kapitel. Fokus ligger pa hur man skapar |angsiktiga relationer vid
uppréttande av kontrakt.
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3. Kontraktsteori

3.1. Teoribeskrivning

Teorikapitlet syftar till att ge en allman beskrivning av de majligheter och begransningar
som uppstar vid uppréttande av kontrakt mellan en industri och producenter av
jordbruksprodukter. Kontraktsteorin bygger uteslutande pa kapitel tre i boken Design of
Production Contracts, 2004, av Peter Boget oft och Henrik Ballebye Olesen. Teoriernai
boken bygger pa etablerad agent- och transaktionskostnadsteori som &r applicerad i
praktiska fall pa foretag inom den agrara sektorn i Danmark. Inget av foretagen i boken &
ett renodlat spannmalsforetag men principerna anses likadana.

De teoretiska aspekterna bakom en kontraktsrelation mellan en producent (agenten) och
en industri (principalen) grundar sig i agentteori. Individer & rationella och
opportunistiska. Det vill s3ga att de utifran den information de innehar, fattar det basta
aternativet, samtidigt som de &r géviska och soker maximera den egna nyttan.

Vid perfekt rationellitet kan framtida konsekvenser forutses och kontrakten kan darfor
upprattas med |6sningar till varje situation och inga omférhandlingar & nodvandiga. Sa
hér ser inte verkligheten ut och dérfér anvands begreppet begransad rationellitet under
vilken individer inte kan forutse framtiden, vilket kommer att innebéra att inga kontrakt
ar fullkomligt utformade, utan forr eller senare maste omforhandlas.

3.2. Integrerad vinst

Det huvudsakliga malet vid uppréttande av ett kontrakt enligt Bogetoft och Ballebye
Olesen & att maximera den integrerade vinsten. Med en hogre totalvinst kan bada parter
tjana pa en narmare relation, med forutséttningen att vinsten gar att dela upp mellan
parterna. Den basta lGsningen &r att forbéttra bada parters situation till den punkt daingen
part kan tjdna mer utan att den andra forlorar. Denna punkt kallas paretoeffektiv. Coase
(1960) menar att om aganderatten & val definierad, kan respektive part na en effektiv
Overenskommelse genom férhandling.

Definition integrerad vinst
Integrerad vinst = industrins vinst
+ producentens vinst
Industrins vinst = férsaljningsintakter
- produktionskostnader
- betalning till producenter
Producentens vinst = betalning till producenter
- produktionskostnader
Integrerad vinst = Forsaljningsintékter
- produktionskostnader (industri)
- produktionskostnader (producent)
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Nedan presenteras en figur Gver de poster som bor behandlas nér tva parter ska upprétta

ett kontrakt. Dérefter presenteras varje post utefter de tre huvudsakliga faktorerna, som
gemensamt formar en effektiv integrerad vinst inom kontraktsteori.

Koordination: Leverera bestamd vara till bestamd destination vid

bestamd tidpunkt till 1&gsta mdjliga kostnad.

Motivation: Det maste vara l6nsamt for bada parter att anstranga sig for
att 6ka den gemensamma vinsten.

Transaktionskostnad: Minimera kostnader for att planera, styra och

motivera respektive part.

Produktions-

Produktionsprocess

koordination

Koordina
—>

tion

Marknadsbeteende

Riskdelning

Risk

koordination

Riskminimering

Deltagande

Integrerad
vinst

> Motivation >

Flertal uppdrag

Anstrangning |

Transaktions
—>

Flertal producenter

Avbrytande problem

Investering

Horisontproblem

Y VvV VvV VvV V VvV V V VvV

Portfoljproblem

Ing& kontrakt

Konflikthantering

kostnad

Styrning

]

Paverkanskostnad

Figur 3.1.: Malhierarki vid kontraktsutformning
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3.3. Koordination

For att maximera den gemensamma vinsten maste bada parters beteende koordineras, sa
att en bestdmd produkt levereras i bestdmda kvantiteter, vid bestdmda tidpunkter och till
bestamda destinationer. Detta medfor bade en kostnadsminimering och en minimering av
risk. Den risk som anda aterstar bor skjutas dver pa den part som & minst riskaversiv,
vilket behandlas vidare i riskavsnittet.

3.3.1. Produktionskoordination

Vertikal samordning av produktionen kan vara av hierarkisk- eller marknadskaraktar.
Hierarkisk samordning foreligger da produktionen skéts genom gemensam planering, dar
en central bedlutsfattare koordinerar produktionen och dérefter ger instruktioner till
ber6rda parter. Det kan vara kandigt for industrin att ange vinsten pa produkten, da det
indikerar vad industrin kan dela med sig av till producenten. Samma géller for
producenten, som inte vill uppge exakta produktionskostnader, vilket skulle sétta
industrin i en béttre férhandlingsposition. Vid hierarkisk samordning krévs dock att parter
agerar Oppet och ger fullstandig information om produkten.

Dubbel marginalisering intréffar om respektive part individuellt véljer produktionsvolym
for att maximera den egna vinsten. Detta kan leda till att bada parter snarare véjer att
minska sina volymer for att 6ka priset pa produkten, vilket i sin tur minskar den
integrerade vinsten. Problemet grundar sig i att industrin inte véljer sin produktionsniva
efter producentens produktionskostnader, utan istéllet efter det pris industrin betalar for
producentens produkter. En vanlig |6sning pa problemet &r ett tvadelat kontrakt, dar
industrin forst ger en utbetalning motsvarande produktionskostnaderna och dérefter en
fast betalning som en del av vinsten (jamfér Svenska Lantmannens betal ningssystem).
Risken med denna betalning &r att industrin producerar tills det att marginalintékten ar
lika med margina kostnaden for forsta delbetalningen. Industrin producerar da ett
overskott som minskar den gemensamma vinsten och sanker priset pa slutprodukten.

3.3.2. Riskkoordination

Riskdelning & en mycket avgorande post da tva parter ska inga ett kontrakt, for det
paverkar bade kostnaden for respektive parts riskandel och motivationen for
anstrangning. Uppgorelsen bor utformas sa att en avvagning gors mellan effektiv
(kostnadsminimerande) riskdelning och tillhandahallande av motivation.

Ett foretags riskbendgenhet utgar fran att vara riskneutral till att vara antingen riskaversiv
eller riskélskande. De flesta parter & mer eller mindre riskaversiva, vilket betyder att de
kréver nagon sorts kompensation for att ta en risk. Detta kan jamforas med en riskpremie.
Ofta pdpekas att storre foretag kan ta hogre risker, eftersom de har siakerheter uppbundna
i fler tillgangar, sdsom borsbolag och dotterforetag, i Sverige och i utlandet, samt olika
verksamhetsgrenar. Denna riskspridning formar ofta inte familjejordbruk gora, da
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skuldséttningsgraden ofta &r hdg, vilket minskar mgjligheten att investerai annat &n
verksamheten. Spannma sproducenter har dock méjlighet att vélja grodor och sorter for
att spridasinrisk.

| ett kontrakt bor darfor industrin ta risken medan producenten far en fast betalning.
Problemet med en fast betalning & att motivationen inte upprétthdls, vilket kan leda till
att producenten inte anstranger sig for att uppna hogsta majliga resultat. Ett risktagande
ar motivationshdjande och boér beaktas i forhandlandet.

Producenter &r alltid utsatta for en generell risk i och med att vadret & of 6rutsdgbart och
den biologiska produkten gar inte att styra fullt ut. Generell risk kan raknas bort fran
kontrakten genom att anvanda yardstick competition eller relativ prestationsmétning.

En annan risk som producenten utsétts for & prisrisken. Priset painput och output
varierar vilket inte kan métas i producentens anstrangningar. Teorin talar darfor for att
den minst riskaversiva (industrin) bor ta pa sig prisrisken. Den tredje risken,
idiosynkratisk produktionsrisk, & den risk som inte kan direkt hérledas till den generella
produktionen, utan indirekt méter producentens anstrangning for att uppna en
andamdlsenligt ideal produkt. Det & denna sorts risk som bor distribueras mellan
producent och industri for att halla uppe motivationen.

Risktagande & oundvikligt nér tva parter ingar ett kontrakt och utformningen paverkar
riskens storlek och fordelning. Ingen av parterna vill utsédtta sitt féretag for att hamnai en
situation som &r ofordelaktig och darfor maste risker minimeras.

K ontrakt maste vara flexibla och 6ppna for forandringar i marknaden och for en
produktionsanpassning. Om de inte kan justeras for forandringar, kan inte émsesidiga
forbéttringar goras, som maximerar vinsten.

L angsiktiga kontrakt som bygger pa fasta priser till producenten kan leda till att denne
|Oper storre risk vid forandringar i inflation och produktionskostnader. Ldsningar for
detta &r att antingen att undvika langsiktiga kontrakt eller att 1&ta priserna félja ndgon
sorts jamférbart index.

Risken kan oc ksa fordelas med avseende pa effekten av konkurs. Om en producent gér i
konkurs kommer industrin att forlora en leverantdr. En ny producent maste da
kontrakteras, vilket kan vara forenat med htga kostnader. Vanligtvis &r dessa kostnader
for industrin relativt sma. Om industrin gar i konkurs kan producenten forlora sin
marknadskanal. Agare och fordringsagare till industrin har inga forpliktelser mot att
producenten forlorar sin marknadskanal vid en likvidering av industrin och det kan darfor
varai producenters intresse att industrin kvarlever. Enligt Coase kan da producenter
skjutatill medel for att rekonstruera industrin
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3.4. Motivation

Kontraktsteori antar att individer & opportunister och darfor agerar de enligt planerat och
avdojar privat information endast om det ligger i deras eget intresse att gora sd. Darfor
kravs motivation vilket stérker inblandade individer att maximera den integrerade
vinsten.

3.4.1. Deltagande

Kontrakt méste vara utformade pa ett sétt som gor att parter vill delta. Det méste da ge
atminstone samma nytta (vinst) for respektive part, jamfort med att sta utanfor kontraktet,
reservationsnyttan.

Haller producenter pa privat information angaende deras foretag kommer industrin att
forsoka véja de mest attraktiva producenterna for att ingd kontrakt. Om industrin véjer
en betalning till producenterna som motsvarar genomsnittlig reservationsnytta, kommer
endast de som har en |&gre reservationsnytta an genomsnittet att inga kontrakt. Detta
leder till en Gverkompensation for dem som gér in, som kallas information rent. Aven om
industrin innehar information om producenter kan det finnas hinder att diskriminera
producenters betalning, som lagliga hinder, réttvisa villkor fér producenter, mm. Alla
producenter far da samma kontrakt vilket resulterar i att producenter med 1aga kostnader
har information rent.

En |6sning pa problemet &r att sdnka betalningen sa att bara de med 1aga
produktionskostnader kan inga. Detta leder till farre men béttre kontrakt eftersom
producenter med hdga produktionskostnader inte ingar.

En annan |6sning &r att forena betalningen med villkor som &r relaterade till producentens
kategori. | manga kontrakt beror betalningen pa volymen producenten kan leverera.
Producenter med stora volymer far da ett hogre pris eftersom deras reservationsnytta
oftast & hdogst.

En tredje 16sning kan vara en meny av kontrakt. Varje producentgrupp hittar da ett
kontrakt som passar dem. Exempel pa detta &r ett kontrakt dér hogre betalning utgar till
hogre volymer och ett kontrakt som &r oberoende av volymer. De som kan leverera stora
volymer véljer det forsta och de som levererar sma véjer det andra.

Om industrin anvander samma kontrakt for alla producenter, kan denne anda differentiera
betalningen mellan producenter. Antingen som i ovan, baserat pa volym, eller genom att
anvanda sig av relativ prestationsmétning. Producenter & daindelade i grupper och
konkurrerar sinsemellan i respektive grupp. Industrin minskar da information rent
tvafadigt.
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3.4.2. Anstréangning

Producenter méste ha ett eget intresse av att folja den produktionsplan som ingar i ett
kontrakt. Varje producent maximerar sin nytta genom att hdlla sig till sin del av den
koordinerade produktionsplanen. Styrning och bestraffnings/bel 6ningssystem &r de
instrument som kan anvandas fér att producenten agerar dérefter.

Styrningen kan relateras antingen till insatser i produktion eller till resultat av produktion.
| det forsta fallet kan bel 6ning/bestraffning baseras direkt pa de faktorer som parterna
forsoker reglerai kontraktet. | de flesta fal kan inte producenternas insatser styras, vilket
gor att de flesta kontrakt bygger pa resultatet av produktionen. Eftersom varorna & av
biologisk karaktar, &r resultatet forenat med osékerhet, vilket leder till en osdkerhet i hur
mycket producenten anstranger sig for att reglera de produktionsspecifika variabler som
ingdr i kontraktet, for att i sin tur uppna resultatet av produktionen.

Bestraffnings/bel 6ningssystem kan vara en effektiv metod att motivera producenter.
Betalningen kan da variera med signaler pa hur va producenten har anstrangt sig for att
na god mauppfyllelse till industrin. Kontrakt kan dven forlangas eller avslutas med hjdp
av dessa signdler, vilket &r effektivt om kontraktet ger producenten en higre nytta én
dennes reservationsnytta.

Ska betalningen variera med anstrangningen & det alltsa vasentligt att osakerheter
angdende graden av anstrangning minimeras. Information angdende producenters
kapacitet och forutsdttningar & darfor vardefullt for industrin.

Fyra faktorer avgor en 6kning av incitamentintensiteten, det vill sdga graden av vilken
betalningen beror av anstrangningen hos producenten:

1. Industrins vinst 6kar av en 6kad anstrangning i producentledet. Okar inte vinsten
av en hogre grad av anstrangning, finns inga incitament for att hdja intensiteten.
Ar industrin beroende av en hig anstrangning maste dock incitamenten vara
starkare ju hogre vinsten for industrin ska bli.

2. Producentens risktolerans. Ju mer riskavert en producent &r desto hogre &r
kostnaden for att utsétta denne for risk. Alltsa finns anledning att hoja
incitamenten ju mer risktolerant producenten ér.

3. Producentens precision att beddma de 6nskade aktiviteterna. En hdgre precision
minskar osakerheten i mauppfyllelse och darmed riskpremien. Far industrin
starka signaler angaende producentens anstrangning, kan intensiteten hojas utan
att utsdtta producenten for en avsevért hogre risk.

4. Producentens mottaglighet géllande incitament. Ar producenten inte mottaglig for
incitament kommer detta endast att utsétta producenten for en hogre risk.
Incitamenten kan darfér vara starkare desto mer mottaglig producenten &r.

For att Oka incitamenten kan industrin anvanda sig av hot. Da kanske betaningen inte &r

varierande med anstrangningen utan istallet & anstréngningen avgorande for att
overhuvudtaget fa betalt.
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En annan aspekt vad géller anstrangning & fokuseringen pa en eller flera faktorer inom
produkten, eller en eller flera verksamhetsgrenar for producenten. Det maste finnas en
baans mellan aktiviteterna, i annat fall premieras en aktivitet pa bekostnad av en annan.
En opportunistisk producent kommer att justera sina aktiviteter sa att marginalintakten
motsvarar marginalkostnaden for alla aktiviteter. Ar hans anstrangning i aktiviteterna
métbar i tid, kommer denne att distribuera sin tid sa att marginalintakten per timme
spenderad & samma for alla aktiviteter. Da kommer inte aktiviteter med lagre
marginalintakt att gnas nagon tid at, eftersom tid & begransat.

Industrin kan styra aktiviteter med olika precision beroende pa hur val de kan métas.
Aktiviteter som &r |&tta att mata far da en hogre grad av incitament och de som & svara
att méta far en lagre grad av incitament. Detta leder till att producenten fokuserar pa de
aktiviteter som &r |attare att mata. Exempelvis anstranger sig da producenten for att uppna
en hog kvantitet istallet for en god kvalitet.

Producerar manga producenter samma vara till samma industri, kan industrin anvanda
relativ prestationsmétning for att fa reda pa den generella risken, som paverkar ala
producenter. Detta instrument avgor vad en producent kan fa betalt jamfort med andra
producenter av samma vara. Ar producenterna lokalt distribuerade i samma omréde som
industrin kommer védret att paverka alla producenter. Denna risk som & exogen kan da
réknas bort fran kontraktet och skjutas 6ver pa industrin.

Y ardstick competition & en enkel form av relativ prestationsmétning mellan producenter.
Det gér ut pa att jamfora en producent med alla producenter. Exempel pa kontrakt &
Betalning = grundpris + bonusfaktor x avvikelse fran genomsnittlig produktion.

Ett problem med relativ prestationsmétning &r att producenterna agerar under maskopi.
Det vill sdga de kommer dverens om att sénka sin anstrangning tillsammans och forklara
det bristande resultatet med den generella risken. Att det intréffar i jordbrukssammanhang
ar mindre troligt eftersom det ofta ror sig om ett stort antal producenter, men risken &
hogre desto mer speciaiserad varan ar.

En annan viktig faktor som direkt kan avgdra anstrangningen hos producenten &r att
kontraktet maste fungera vid forandringar i omstandigheter. Eftersom det & kostsamt att
fornya kontrakt och producenter utsétts for bade bra och daliga ar, maste incitamenten
kunna bibehdllas oavsett resultatférandringar, som beror av exogena faktorer.

3.4.3. Investering
For att bibehdlla en gynnsam vinst pa lang sikt maste kontrakten ge utrymme for parter
att gora relevanta investeringar. For att gora detta tar teorin upp nagra problem som foljer

med investeringsbeslut, dar hold-up problemet, horisontproblemet och portféljproblemet
ar de huvudsakliga.
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Hold-up problemet uppstar om en producents investering har ett hogre véarde i relationen
for kontraktet, an i alternativa relationer. Industrin kan da dra nytta av situationen genom
att behalla en storre del av vinsten fran framtida samarbete. Producenten star da for
kostnaden for investeringen men kan inte behdlla vinsten av vad den investeringen
avkastar. Producenten kan agera pa samma sétt om industrin har gjort en investering som
passar for producentens produkter, genom att kréava en hdgre betalning for levererade
produkter.

Hold-up problemet kan uppsta dels vid specifika investeringar och dels vid ofullstandiga
kontrakt. Oliver Williamson definierar specifika investeringar enligt foljande:

1 Geografiska investeringar, i regioner med fa industrier och inte kan anvandas av
andra industrier eftersom varor & forenade med hoga transportkostnader

2. Fysiskainvesteringar, som & framtagna for specifika andamal

3. Humana investeringar, som kréver specifika kompetenser.

4. Specifika krav. Investeringar som & designade for att mota en specifik industris
krav.

5. Nya produkter. Investeringar som & amnade & en ny produkt och darfér annu
saknar efterfrégan.

Ofullstéandiga kontrakt &r till for att hold-up situationer ska kunna undvikas da tva parter
ingdr ett kontrakt. Det & i stort sett omajligt att skapa ett kontrakt som har [6sningar for
ala kommande handelser och darfor maste vissa delar av kontraktet vara Oppet for
omforhandling, da en handelse intréffar, som paverkar den ena eller den andra parten.

Horisontproblemet uppstar i kooperativa verksamheter. En mediem kanske inte &
intresserad av att vara medfinansiér av en investering, som kommer att ge avkastning
efter det att medlemmen har 1dmnat kooperativet.

Portfoljproblemet: Ar producentens avkastning pa investeringar positivt korrelerad med
avkastningen fran kooperativets investeringar, utsétts producentens inkomst for en risk i
att gardens inkomst och kooperativets I6nsamhet simultant minskar. For att f& en sakrare
inkomst kanske producenten véljer att inte investerai den specifika investeringen i
kooperativet.

3.5. Transaktionskostnad

Transaktionskostnader &r en stor anledning till att vi varken har perfekta marknader eller
perfekta foretag. Utan transaktionskostnader hade marknaden varit fri, vilket hade
inneburit att varje land hade valt att producera vad de hade komparativa fordelar i och
darefter hade handel mellan lénder skett friktionsfritt. Transaktionskostnader & kostnader
for att forflytta en vara mellan tva hander, samt kostnader for att producera varor genom
motivation och koordination. Transaktionskostnadsteori gar ut pa att minimera
transaktionskostnader och dérigenom fa tillverkning och handel att flyta sa smidigt som
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mojligt. | kontraktsteori gar det alltsa ut pa att minimera kostnaden for att koordinera och
motivera parter.

3.5.1. Inga kontrakt

Att inga ett kontrakt ar forenat med tre typer av transaktionskostnader. Den forsta ar

svarigheten at forutse framtida handelser. Den andra & forstaelsen av kontraktet och den
tredje & att juridiskt faststélla ett kontrakt.

For att minimera dessa kostnader & en metod att minimera férhandlandet, det vill séga att
uppratta gemensamma kontrakt for manga producenter, genom att anvanda sig av
standardkontrakt. Industrin kan da vanda sig till en producentorganisation och skriva ett
kontrakt. Dérefter & det upp till organisationen att se till att producenter agerar efter
villkoren i kontraktet.

Transaktionskostnader kommer att leda till att parter gar in i ofullstandiga kontrakt som
inte har [6sningar pa alla framtida handelser. Detta tvingar fram forhandlingar for att 16sa
de frégor som star kvar obesvarade, vilket kan leda till hold-up situationer eller till
kostnader for konflikthantering.

3.5.2. Konflikthantering

Det & viktigt att kontraktet innehdller instrument som sékrar snabba och 6verkomliga
konfliktd Gsningar. Det kan ske om kontraktet innehdller riktlinjer for hur konflikter ska
hanteras. En enkel 16sning &r att en av parternatar ansvar for [6sningar till det som star
oskrivet i kontraktet. Detta kraver ett starkt fortroende mellan parter. Fortroendet kan
uppréatthallas pa tva sétt. Det ena genom langsiktiga kontrakt som fornyas varje ar. Agerar
den ansvariga parten bedragligt, tilldter inte den andra parten att kontraktet fornyas. Finns
det en beroenderelation mellan parterna missgynnas béda om en handlar bedrégligt. Det
andra séttet &r att lita pa att anseendet kommer att forsvinna for den som fatt fortroendet
om denne handlar bedrégligt, vilket gor det svarare for denne att bedriva en I6nsam
néringsverksamhet i framtiden.

Ett effektivt sétt att upprétthdlla fortroendet for industrin &r att denne ingar kontrakt med
en producentorganisation. Detta kommer att hindra industrin fran att missbruka sitt
fortroende, eftersom om en producent & missgynnad kan industrin forlora hela
organisationen som leverantor. Producentorganisationen kan ocksa effektivare informera
producenterna om villkoren fran industrin, vilket kan skapa ett fortroende for industrin
bland alla producenter.

28



Carl-Adam von Arnold: Hur kan spannmal sproducenter skapa kundanpassning?

3.5.3. Styrning

Industriforetagets kostnader for styrning och kontroll, av att producenter anstrénger sig
for att agera for att maximera den gemensamma vinsten, & den tredje typen av
transaktionskostnader. Dessa kan minimeras genom att informationen &r tydlig och att
bel6ningen & motiverande, sa att producenten kan uppna en hogre precision.
Kostnaderna for styrning maste darfor avvagas mot dess intakter.

3.5.4. Paverkanskostnad

Den sista formen av transaktionskostnader & paverkanskostnader. Dessa uppstar nér en
part forsoker 6ka sin nytta genom att inverka pa den andra partens beslut. Exempel pa
detta kan vara att halla inne pa information, missleda den andra parten (ljuga) mm. Sava
kostnaden &r tiden och energin det tar att fainflytande istéllet for att producera. Risken
for hogre paverkanskostnaden 6kar med antalet beslut som kravs, och méngden
kommunikation som utbyts, vid varje férhandling. Denna kostnad kan bli betungande for
det féretag som har en samre férhandlingsposition och bor déarfér minimeras.

Ett sétt att minska kostnaden, &r att minska antalet beslut genom att utforma kontrakten sa
enkelt som mgjligt. Detta motverkas dock av informationsprincipen, som menar att sa
mycket information som mgjligt maste behandlas for att minska osakerheten i kontraktet.
Dessa faktorer maste da véagas mot varandra for att skapa ett effektivt kontrakt. Det andra
séttet att minska kostnaden &r att endast behandla objektiva parametrar. Dessa parametrar
[amnar mindre utrymme for diskussion jamfort med subjektiva parametrar. Ett tredje sétt
ar att folja en beslutsplan som &r byggt pa ett regel system. D& maste bed utsfattare
anpassa sig vilket minskar utrymmet for inverkanskostnader. Slutligen gar ocksa att, som
namnts forut, standardisera kontrakten med omforhandlingar vid behov.

3.6. Sutsats

Detta teorikapitel har haft som avsikt att visa vilka aspekter producenter och industrin bér
beakta for att maximera den integrerade vinsten for bada parter. Koordination, motivation
och transaktionskostnad bygger upp den integrerade vinsten genom att bada parters
villkor uppfylls sa att produktionen kan ske effektivt och till lagsta méjliga kostnad.

Kaéllan for detta teoriavsnitt behandlar exempel fran den danska jordbruksnéaringen. Dér
finns dock inga exempel som hanterar kontrakt mellan producenter av spannmal och de
foradlingsforetag som producenter levererar till.

| foljande kapitel appliceras kontraktsteori pa SSG och de tre kunderna V& S Absolut
Spirits, Viking Malt och Meneba. Kapitlet avspeglar intresset, hos de olika parterna, i att
nérma sig varandra och bilda en starkare hierarkisk styrning av produktionen.
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4. Empirisk analys
4.1. Tillvagagangssatt

Detta kapitel bestar av en aralys av det datamaterial som ar insamlat. Inledningsvis
beskrivs foretagen och deras Gvergripande strategier i fragor rorande hierarkisk
samordning. Déarefter gors en tolkning av strategierna i relation till teoriernai kapitel 3.

Vissateoriaspekter kan inte grundligt analyserasi dagdlaget eftersom foretaget &r relativt
nystartat och relationernainte har varit etablerade sarskilt l1ang tid. Detta géller
framférallt minimeringen av transaktionskostnader. Trots detta & det viktigt att belysa
aspekterna f& att relationer ska forbli langvariga och nya relationer ska kunna skapas.

Kunderna, som utsdgs sasom intervjuobjekt, & sadana kunder som utgor nasta steg i
foradlingskedjan av spannmal. Den upplaggningen valdes for att fa en bred uppfattning
om vilka foretagsstrukturer, som en mindre grupp spannmalsodiare har méjlighet att
narma sig, samt om potentialen i att skapa en starkare hierarkisk samordning med nagra
av SSGs befintliga kunder.

Datainsamlingen bygger pa teoretiskt underbyggda fragor, som de utvalda foretagen
svarade pai intervjuer under forsta delen av november 2004. De teoretiska begreppen
bygger pa praktiska studier av foretag i relationer, dar individer forsoker maximera den
egna nyttan. Agerandet kan vara oreflekterat men baserat pa en mangd faktorer, sdsom
erfarenhet, tradition och ny kompetens. Fragorna var darfér mer av diskussionskaraktér,
och de hade varit svara att stélla pa annat sétt an genom personliga intervjuer.

De kunder, som intervjuades, har ansvar for sava strategier som produktion. Intervjuerna
har spelats in och skrivits ut sa att de skulle kunna analyseras i mera detalj. Totala antalet
intervjuer var tretton, med en varaktighet pa cirka en och en halv timme vardera. Sex
intervjuer genomfordes i industriledet, namligen Mereba, V&S Absolut Spirits (AS) och
Viking Malt (VM) och sex i produktionsedet, som bestod av SSGs medlemmar och
ledning. Den trettonde, Skanefro, var inte planerad fran initiall aget, men redan efter forsta
intervjun drogs slutsatsen att en sadan aktor kan spela stor roll for en nérmare relation
mellan industrin och producenter.

Eftersom Meneba har som strategi att ndrma sig sina leverantdrer, & Meneba &ven det
foretag som har stédllt upp med stérst méngd information. En tvadagars resa till Rotterdam
gav majlighet till omfattande intervjuer och samtal med personer anstéllda inom
foretaget. Intervjuerna, med Richard Rolink, Purchase Manager Raw Materials, Flip van
Straaten, Commercial Director, Gerard van der Hoek, Product Manager, Gerard
Vianen, R& D Manager, var givande ocksa for dem. En kort samanstéllning av

examensarbetet p& engelska & utlovad till dem.

Pa V&S Absolut Spirits intervjuades Mikael Runeson, Produktchef Sprit, och pa Viking
Malt intervjuades Malin Andersson, Area Sales Manager. VM ansag att bryggerierna
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bestammer villkoren for efterfrgan, och darfor kontaktades Patrick Holmavist,
Bryggméastare pa Nils Oscar Bryggerier viatelefon, som gav svar pa ytterligare fragor.

Av SSGs mediemmar intervjuades Hans Strom, VD Sodra Aby Lokalforening, Claes-Eric
Claesson, inspektor Jordberga Gods, Haqvin Stiernblad, agare Stora Markie Gods, Dick
von Blixen-Finecke, gare Nasbyholms Gods, Kjell Thuresson, inspektor Nésbyholms
Gods, Kenneth Normark, VD Sodersl éts Spannmalsgrupp. Endast en medlem, Skabergo
Gads, kunde inte deltai intervjuer. Nagra externa leverantorer & inte intervjuade,
eftersom de inte & |angsiktigt bundna och darmed inte har mandat att paverka relationen
med industrin.

Teorin behandlar relationer mellan tva aktorer, och darfér behandlas endast industrin och
producenter i analysen. Den tredje parten Forskning och Utveckling, froforadling och
radgivning, & darfor analyserad direkt i strategibeskrivningen. Som underlag for dessa
aktorer ligger intervjun med Sven-Olof Bernhoff, VD Skanefrd, och Vice VD
Scandinavian Seeds.

Eftersom Meneba & den enda av de tre kunderna, som har specifika krav paravaran fran
just SSG och teorierna forutsitter nagon sags relation, ar en stor del av teoriernainte
tillampbar i AS och &nnu mindre i VM. En betydande del av analysen bestar av relationen
mellan SSG och Meneba. Eftersom dér finns en potential i att skapa en ndrmare relation
med AS, speglar analysen hur relationen skulle kunna se ut.

4.2. Strategibeskrivning
4.2.1. Kunder
Meneba

Menebadr en hollandsk kvarn med en arsproduktion av cirka 1,6 miljoner ton mjol.
Foretaget & den storsta kvarnen i Europa. De restprodukter, som mjdltillverkningen
bidrar med, samt de vetesorter, som inte haller kvalitetskraven, gar till fodertillverkning.
Cirka 40 % av tillverkningen gar pa export, i forsta hand till kunder i Afrika.
Omséttningen ligger strax over 3 miljarder kronor.

Kvarnen kdper i forsta hand in vete (ca 95 %). Andra rdvaror & majs och rég. Utdver
dessa kops mindre mangder in av olika ravaror for tillverkning av specialprodukter.
Meneba erbjuder Gver 200 mjolprodukter till sina kunder. Dessa produkter tillverkas
genom en noggrann blandning av olika vetesorter med olika egenskaper.

Idag &r cirka 10 % av leveransernatill Meneba knutna till ndgon form av kontrakt. For
bara nagra ar sedan bestod denna del av endast 23 %. Mdlet & att komma 6ver 50 %.
Resten av leveranserna handlas rent marknadsméssigt till dagspriser. De flesta
leverantOrer bestar av storre kooperativ, som kan leverera stora volymer. Dessa
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kooperativ gér att kontraktera och darigenom Oka perfektionen i produktionen. De stérsta
leverantdrerna finns i norra delen av Frankrike och i nordéstra delen av Tyskland.

Meneba anser att fel sorters vete kdpsin idag. Felet ligger i att de Onskade ravarornainte
finns pa marknaden. Produkterna som foretaget efterfragar ligger inte i producenters
intresse att producera, eftersom traditioner av produktion har framhéavt egenskaper i
produkterna som fungerar i traditionell livsmedelsindustri och ger en hig avkastning,
vilket gynnar bade industri och producenter av standardprodukter. Marknadernas
funktionssétt & uppbyggda enligt dessa villkor. Meneba gor inga stora vinster pa
standardmjdl, eftersom den marknaden &r pressad. De stora vinsterna kan hamtas i
produkter, som &r skréddarsydda & kunder. VCM-programmet, som forklaras langre ner,
ska hjdpa Meneba att komma nérmare sina leverantérer, och darigenom kan budskapet
formedlas.

Axlarnai figur 4.1. & egenskaper i olika vetesorter. | detta exempel illustreras andelen X
och andelen Y i vetet. Vete har manga egenskaper, och figuren kan darfor utokas med
fler dimensioner. De fyra cirklarnai hGrnen motsvarar extremer av vetesorter med de
egenskaperna. Cirkeln i mitten till vanster symboliserar den mjolsort, som uppstar vid
blandning av de fyra vetesorterna. Den streckade ovalen visar merparten av de vetesorter,
som kdps in och som finns p& marknaden idag. Den storre ovalen visar mangden av
mjolsorter, som kan tillverkas, om féretaget kunde kopa in de extrema sorter som
blandas. Huvudsyftet &r att tka precisionen och stabiliteten i produkterna genom
blandning av extremsorterna, vilket syftar till att dra egenskapernatill exakt samma
punkt, oavsett om arets skord har gynnat vissa faktorer framfor andra. Detta skulle hjépa
Meneba att ge en hogre maluppfyllelse for kunderna. Darfor efterfrégas fa extrema
vetesorter istéllet for godtyckliga vetesorter, som uppfyller alla egenskaper mer eller
mindre.

hég Y
A
1&g Y
>
13g X hég X
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Figur 4.1. Beskrivning av Menebas vetesorter

Meneba har de senaste aren gjort en satsning pa " value chain management” (VCM). Man
vill darigenom fa en hogre form av styrning och kontroll av produkten genom hela
produktionskedjan, fran utsadesforadlare till konsument. Genom denna strategi kan
vardet i produkterna 6ka och Menebas kunder kan ge konsumenten en hogre
maluppfyllelse. Meneba tror inte att konsumenten &r beredd att betala vérdet av att
produkten & producerad enligt VCM, men troligen kan produktionen ske till en 1&gre
kostnad i varje steg av foradlingsprocessen och dessutom na en hogre grad av perfektion.

N&got som Meneba varderar hogt & sakerheten i livsmedelsproduktion. | forsta hand
handlar det om halsoaspekter. Meneba stéller htga krav pa dla leverantorer vad géller
saker hantering och produktion av ravaratill bade livsmedel och foder. Man har aven
miljokrav men hélsan & den viktigaste faktorn vid produktion, som & amnad & barnmat.
Man har en omfattande kontrollavdelning, som gor noggranna analyser av allt vete som
kommer in till fabriken. Dessa analyser & mycket kostsamma men ocksa nodvandiga for
att kunna ge garantier till kunder. Vete som & bestamd & barnmatsproduktion har idag de
hogsta kraven vad géller sakerhet. Analyserna ar ocksa kostsammare i och med att kraven
a mycket hogt stallda aven fran slutkund.

Meneba utvecklar ett eget certifieringssystem, som ska innefatta hela produktionskedjan.
Detta system ska innehdlla regler och anvisningar ver hur produktionen ska ske genom
kedjan, vilket kommer att minska behovet av att sténdiga kontroller av varje leverantor
och nya upphandlingar vid varje affér.

Meneba finner att SSG &r unikt pa grund av den sparbarhet som kan erbjudas tillsammans
med stora volymer. Menebas krav pa SSG utgors av att medlemmarna maste, far att fa
leverera, bistd med produkter som nar upp till de hoga krav géllande mogelhalt, kadmium
och bekampningsmedel srester, som géller for barnmatsproduktion.

V&S Absolut Spirits

V&S Absolut Spirits (AS) & leverantor av sprit till Absolut VVodka, som ar &gt av statliga
Vin & Sprit. AS tar emot cirka 80 000 ton vete om aret for att tillverka sprit. Enkelt
réknat kravs ett kilo vete for en liter sprit. Behovet utgor cirka 10 % av den skanska
veteskorden. AS har endast en kund for huvudprodukten, och biprodukten, drank, kdps av
spannmaseverantoren, SBI Trading AB. Drank omvandlas till djurfoder.

AS prioriterar hog stérkelsegrad i vetet. Stérkelsen & den faktor, som bildar alkohol. Ju
hogre stérkelsehalten &r i vetet, desto mindre vete behover foretaget kopa in. Det har
darfor inforts en stérkel setrappa med 69 % starkel se sdsom utgangspunkt. Leveranser av
vete som innehdller mer eller mindre starkelse far ett tillagg eller avdrag i tiondelar i
Okningen eller minskningen i andelen starkelse.

AS har ett odlingskoncept, som féretaget anser att allaleverantorer bor folja. Det ar
utvecklat utifrén Svenskt Sigills odlingskoncept. Om det fdljs, tillkommer en premie pa
leveranserna. Konceptet gar ut pa att hantera produkterna sakert samt att redovisa
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vaxtodlingsournaler for varje leverans. AS vill harigenom forsakra sig om att man féar
sakra ravaror, som & producerade i linje med en hdllbar utveckling.

Idag handlar AS inte med ndgon form av kontrakt, utan handeln bygger mer pa en sk.
omvand auktion, dar lagsta bud far leverera. Leverantrerna omfattas av SSG, Svenska
Lantmannen, Svenska Foder, Kristianstad Lagerhusforening, samt andra mindre aktorer.

Viking Malt

VM & den stérsta maltproducenten pa den svenska marknaden. Totalt kops 260 000 ton
maltkorn in, varav 50 000 ton &r fordelat till Soderhamn och 210 000 ton till Halmstad.
VM har nyligen utokat sin produktion, vilket &en dess konkurrenter gjort. Marknaden &r
darmed maéttad, och bryggerierna kan spela ut mélterierna mot varandra. Marknadsl &get
& darmed prispressat, och marknadspriser existerar pa saval malt som maltkorn, eftersom
kostnaden for malt utgors till cirka 70 % av maltkorn. Méalterierna forstker kopain sa
mycket maltkorn de kan, nér priserna &r 1aga, och bryggerier koper in s mycket malt ce
kan, nér priset pa malt & lagt. Under métningsperioden sker prissvangningar, vilket gor
att malt aldrig betalas efter det faktiska inkOpspriset pa maltkorn.

VM producerar i huvudsak en produkt, vilket & standardmalt. Ett fatal andra produkter
produceras, men rdvaran & densamma. Det &r alltsaingen storre skillnad i olika
maltkornssorter. Kvalitetskrav & dock uppsatta, och som leverantor far man silja
maltkorn till VM, endast om varan hdller sig inom ramen for kvalitetskraven.

Bryggerier har olika specifikationer pa maltet och kan &ven ha krav pa att de 6nskar en
viss maltkornssort. Oftast beror det sista kravet pa att de har stéllt in processen enligt en
viss maltkornsorts specifika egenskaper. Liksom for all spannmdl forsamras
maltkornsorternas egenskaper med aren, vilket paverkar producenternas avkastning.
Bryggerierna kompenserar avkastningstappet via materiet. Producenterna kan anda ofta
inte ta risken att fortsdtta producera den sorten, eftersom om 6vriga kvalitetskrav inte
accepteras det aret, g&r varan till foderkorn och foderpriset ligger en bra bit under
maltkornspriset. Om avkastningen dessutom &r l1&gre, minskar intékterna ytterligare.

Cirka 70 % av malten, som produceras hos Viking Malt, ar baserad pa svensk ravara.
Viking Malt &gs till 35 % av Svenska Lantmannen, som ocksa & den storsta leverantoren.
Spendrups forsokte anvanda Svenskt Sigill-konceptet sdsom konkurrensmedel, men man
ins3g att det blev for kostsamt och att konsumenten inte betalar for den merkostnaden.
Det visar hur pressad marknaden &r.

Den enda specialmalt, som finnsi Sverige idag, & den ekologiska, och det ar i en mycket
liten skala. Om det ska komma ndgon annan speciamalt pa marknaden, maste kraven
komma fran bryggerierna. VM skulle troligen foradla det maltet men det kan talang tid
att foradla fram en ny maltkornsort. Eftersom VM & delvis &gt av Svenska Lantmannen,
som &ven &ger Svalov & Weibull, forskas det mycket pa maltkornet for att uppna
bryggeriers krav. Idag finns framforadlade sorter med olika egenskaper, men det &
bryggerierna som bestdmmer villkoren, s nagon revolutionerande forandring tror inte
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VM kommer att ske inom den nérmaste framtiden. Ska en ny sort tasi bruk, maste
efterfrégan fran bryggerier vara stark.

Malin Andersson beskriver marknaden idag som trakig. Det & bara priset som styr,
eftersom kvaliteten anses undervérderad. Vinsterna ligger i storskalighet och fullt
kapacitetsutnyttjande.

Samordningen mellan bryggerier och mélterier verkade tunn. For att producenten ska
kunna kundanpassa sin produktion maste signaler komma fran bryggerier. For att faen
bild av denna problematik kontaktades Patrick Holmqyist, bryggméstare pa Nils-Oscar
Bryggerier.

Patrick Holmqvist menar att hela bryggeribranschen och darigenom ocksa de
underliggande leden &r mycket traditionsbunden i sina sétt att producera varor. Hela
processen & utformad enligt tradition, och att bryta de traditionerna & forenat med en
hog kostnad och ett stort risktagande. Nagon maste i safal borjaom i en helt annan
riktning. Han jamfor med lanseringen av férska kryddor i kruka som ingen i
kryddbranschen trodde pa. Idag &r farska kryddor en stapelvara.

Nils-Oscar Bryggerier har en 100 % integrering i en stor del av sin produktion. De egna
arealerna pa Tarno Séteri utanfor Nykoping récker inte for full produktion och darfor
maste man kopa in en del maltkorn fran andra gardar. Mélteriet ar belaget i andutning till
garden. | materiet maltas &ven havre, rag och vete till bageriindustrin. Till det egna
bryggeriet métas korn, lite vete ah en mycket liten del havre. Detta & exempel pa
nischer som ett mindre foretag kan &gna sig at.

Né&r verksamheten startade, provades olika sorters maltkorn for att foretaget redan i
initiallaget skulle nischa sig. Resultaten var acceptabelt men nagon storre skillnad i
egenskaper kunde man inte utlésa, atminstone inte om konsumenten fick avgora. Darfor
maltas endast det standardmaltkorn, som 6vriga bryggerier efterfragar.

| det &hnu mer traditionsbundna landet England har somliga bryggerier vagrat att 6verge
maltkornssorter, som kan vara upp emot 100 & gamla. Avkastningen pa dessa & givetvis
betydligt 1&gre och priset darmed betydligt hogre. Eftersom bryggerierna har hittat en
likasinnad konsumentkrets, finns betalningsviljan, menar Holmqvist.

4.2.2. SSG

Samtliga involverade i undersokningen svarade jakande pa fragan om SSG bor narma sig
sina kunder mer. Det & en av anledningarna till att SSG bildades, men det beror
visserligen pa vilken kund man pratar om. En kund som bara efterfragar kvantitet av
standardvara kan man bara nérma sig genom att vara en pditlig leverantor. Detta & en
faktor, som maste vardesittas hogt.
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Marknaden i Sverige och norra Europa & inte sérskilt stor om man ser det till antalet
aktorer. Anseendet &r darfor viktigt. Rykten sprider sig snabbt, och ingen kund vill handla
med en aktdr, som inte stér for sitt ord.

Eftersom produkterna & av biologisk karaktéar, & SSG mycket férsiktig med att upprétta
juridiskt bindande kontrakt. Det handlar snarare om att skapa langsiktiga relationer, som
bygger pa fortroende. Ett kontrakt, som inte gar att uppfylla pa grund av att vadret har
varit ogynnsamt ett visst ar, skulle kunna leda till skadestand och darmed minskat
fortroende. Detta undviks genom att kunden litar pa att SSG gor sitt basta for att uppfylla
de krav som har stéllts.

SSG & medvetet om hur marknaden ser ut i Sverige och att utrymmet for
specialprodukter & begransat. Meneba & en kund som passar SSG bra, eftersom det har
hoga krav och efterfragar produkter som SSG kan erbjuda. AS har nyligen anammat en
liknande syn pa kvalitetsravara, och relationen med SSG fungerar bra, men den kan
forbéttras, anser medlemmarna. Relationen med VM fungerar mer som att VM ska se
SSG som en pdlitlig leverantor av rétt kvaliteter. Den relationendr annars helt
marknadsmassig.

SSG anser att man har kommit néra Meneba och kan troligen inte komma mycket langre.
Medlemmarna har en stark vilja att inrikta produktionen mot krdvande kunder och 6ka
den hierarkiska samordningen med sidana kunder. An s lange & antalet potentiella
kunder litet inom detta omrade. Darfor & fortfarande en stor del av produktionen bulk.
Meneba & den enda kunden, som har specifika krav pa SSG. Produktionen till AS och
VM & i stort sett bulkvara. Medlemmar menar att om SSG ska fortsétta med
bulkproduktion, bor det ske till 1agsta méjliga kostnad och pa enklaste sétt. Fokuseringen
bor ligga pa specia produkter, och den efterfragan maste hittas.

SSG levererar ocksa till lokala kvarnar sasom Lilla Harrie, Skaneméllan, Abdon Mills
och Nordmills. Ovriga kunder & Karlshamn (raps), tyska mélterier, Carlsberg,
foderindustrin och energiindustrin. Sedan finns ytterligare kunder, som soker sig till SSG
och som SSG skapar lang- och kortsiktiga relationer med. SSG &r alltsa en etablerad
spannmadeverantor pa den nordeuropeiska marknaden.

Som konkurrenter réknas Svenska Lantmannen (SvL) samt andra akttrer som levererar
till samma kunder. An sd lange & SSG ensamt med sin foretagsstruktur. Liknande
organisationer kan mycket va bildas, och da hardnar konkurrensen ytterligare. Denna
konkurrensokning kan ses bade positivt och negativt.

Eftersom SvL &r den storsta aktdren pa den svenska marknaden satter SvL, utifran den
europeiska och den globala marknaden, priset pa den inhemska marknaden. Detta gor att
SSG far anpassa sina priser efter SvL. SSG hamnar oftai anbudssituationer, dar SvL &
motparten, och eftersom SvL hanterar stérre kvantiteter an SSG, kan SvL ofta pressa
priser eler trygga en viss kunds behov. | dessa fall handlar det ofta mer om kvantiteter &n
kvaliteter eller att SvL kan erbjuda en hogre kvantitet av samma kvalitet.
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De flesta kunderna &, liksom storsta delen av branschen, affarsméssigt konservativa.
Kvantitet & darfor fortfarande den faktor, som gér fore kvalitet. Meneba &r ett undantag,
och AS har nyligen padborjat att arbeta med andra faktorer an just kvantitet.

4.2.3. Skanefré AB

Skanefro ar ett foretag, som bedriver forsok pa nya sorter och forser lantbrukare med
utsdde. Scandinavian Seeds importerar nya sorter fran utlandet och séljer godkanda sorter
till lantbrukare. Inget av foretagen har egen froforadling. Det enda foretaget i Sverige
som har en egen forédling, & Svalév & Weibull (S&W), som &r &gt av SvL.

Bernhoff menar att enligt tradition har dessa typer av foretag alltid varit till for att gynna
lantbrukares intressen. D&rfor har avkastning varit faktorn som har varit av storsta vikt
fram till for ett par ar sedan. Nu & framsta mdlet att sékra avséttningen for produkterna
och i andra hand att prioriteras akastningen. Nagot som mer och mer stéllsi fokus &
sjukdomsresistensen, av bade héso- och miljoskal. Froforetagen tittar mer pa vilka
produkter som industrin efterfragar och forsoker distribuera sorterna pa sa sétt att
kvantiteterna Gverrensstammer med efterfragan. Successivt gar utvecklingen mot en mer
kundanpassad produktion, men det & langt kvar till dess att anpassningen & fullkomlig.

Kommunikation mellan industrier och fréforetagen paborjades for ett antal &r sedan, men
sker fortfarande i en liten skala med ett fata industrier. | de falen handlar det om att
utveckla sorter som ger industrin en béttre maluppfyllelse i sin produktion. AS har
nyligen uppréttat en kontakt med Skanefro, som ska ta fram sorter som har en hogre
stérkel sehalt och som & mer resistenta mot gukdomar. Detta gynnar miljon, eftersom
producenten inte behdver anvanda samma mangd bekampningsmedel. Skanefro har ocksa
kontakt med en del kvarnar och forsoker hitta sorter, som kan passa for dessa.

Bernhoff menar att trenden visar att industriforetagen prioriterar ravarukvaliteten mer och
mer och att lantbrukarna far en hogre och hogre medvetenhet i en kundorienterad
produktion. Denna trend kommer formodligen ocksa att hdllai sig ju hogre
kvalitetskraven blir.

Skanefro & hart konkurrensutsatt av S& W, som foradlar fram egna sorter och importerar
en del sorter for svensk produktion. Foradling & kostsam, och eftersom S& W &r &gt av
SvL, forsoker foretaget att forse de egna medlemmarna med S& Ws sorter. Sorterna ska
varaanvandbarai sa stora delar av landet som méjligt, vilket tvingar fram en
bulkproduktion. Sorterna uppfyller ocksa standardkraven, vilket gor dem anvandbara i
manga olika foradlingsomréden. Detta hammar utvecklingen mot specialgrodor till
nischprodukter, och istéllet 6kar konkurrensen for lantbrukaren. Visserligen gunker
kostnaden for insatsvaror, men priset pa ravaran sunker ocksa. Detta dilemma finns
Overalt i branschen, och darfor utvecklas inte sorter, som kan odlas endast under
specifika forutséttningar.
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En annan anledning till att specialgrodor inte utvecklas ar det tar [ang tid att utvecklaen
ny sort. Efter att den nya sorten har tagits fram maste den odlas pa forsok och utvarderas
under tre &r, for att sedan fa ett godkannande och klassas som en EU-godkand sort. Alla
sorter som & EU-godkéanda far odlasi alla EU-lander. Ofta kréaver dock industrierna att
sorterna har passerat processen och utvarderatsi fabriken for att den ska kunna anvéndas
i produktionen. Utover sdva utvecklingstiden for foradlingen av sorten tar det alltsa fyra
ar att fain en ny sort pA marknaden.

Vad Skanefro kan gora, & att tain sorter som fungerar nagorlunda i utlandet och hoppas
pa att dessa kan véxa béttre under de forutsattningar som finnsi vissa delar av Sverige.

Slutsatsen &r att industrin bor vara mer krévande och involverad i gélva forédlingen av
sorterna i stélet for att, sdsom idag, acceptera de varor, som finns pa marknaden.
Industrin skulle darigenom fa en stérre insikt i producenternas situation och skulle kunna
paverka producenterna till att producera rétt varor till rétt andamdl.

Forskning och utveckling (FoU), fréféradling och rédgivning (FFR) kan ses som den
sammanbindande |anken mellan industri och producent, se figur 4.3. For att industrin ska
fatag i de sorter, som & optimalai produktionen, maste foretaget kunna formedia de
specifika kraven pa egenskaper till ndgon som har kompetens inom detta omréde.
Exempelvis FoU, som tillsammans med fréforédlare tar fram eller finner en existerande
sort som dérefter odlas under de forutsattningar som ger hogst maluppfyllelse for
industrin. §jdva produktionen kan da vara mer kravande for producenten och hanteringen
kan skilja sig frén standardproduktion. Darfor behtver formodligen producenten
radgivning for att med bésta mojliga metod forma produkten for att perfekt passain efter
industrins 6nskemal.

Lantbrukare/ Industri/
Inkdpare «— ) Foradlings-
foretag
Froféradlare
FoU
Radgivning

Figur4.3. Kommunikation mellan leden i branschen

Meneba anser att denna lank saknas, vilket gor att de inte kan finna rétt sorter i sin

produktion. Processpecifika termer & svéra att formedla mellan parternaindustri och
producent, eftersom enligt tradition har inte relationen krévt detta kunskapsutbyte. Om
FFR kommunicerar béttre med industrin, kan de avgdra vad som & mgjligt och inte

mojligt att genomfora, déarefter kan FFR formedla mer hanterbar informationen till
producenter som &r. Meneba ansag at det tog for lang tid att utveckla nya sorter och

darfor var relationen till FFR begransad. Meneba insdg dock att denna relation var av stor
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vikt och att majligen kan denna sorts relation bygga pa ett arligen stodjande bidrag som
tillser att Menebas intressen beaktas i froforadlingen.

| SSGsfall bor FFR utnyttjas till en hogre grad. Vid osékerheter i kraven fran en kund
bor FFR kontaktas, som i sin tur kan kontakta industrin och fa en storre klarhet i kraven.
Darefter kan FFR formedla kraven pa ett mer forstaeligt sétt. Detta leder formodligen till
en storre forstaelse for varandras produktionsforutséttningar. Kraven kan kanske inte tas
palikastort allvar om man inte har full forstaelse 6ver varfor kraven & stéllda pa ett visst
sétt. Om dessutom FFR kan vagleda producenten i formningen av produkten, uppnas
formodligen kraven léttare, vilket kan ledatill ett |angsiktigt dtagande eftersom kunden
far en hogre tillfredstéll el se.

Denna form av styrning underléttas i fallet SvL eftersom S&W &r integrerat i foretaget
tillsammans med industriféretagen. Vad man kan fraga sig da & varfér minimikraven for
Svenskt Sigill & i stort sétt lika for ala producenter.

4.3 Analys

4.3.1 Koordination
Produktionskoordination

Barnmatsproduktion leder till produkter, som &r riktade & foga priskansliga konsumenter.
Produktionskostnaderna &r betydligt hogre, dels eftersom ravaran &r svarare att finna och
dels darfor att analyser och kontroller &r betydligt noggrannare. Produktionsprocessen
skiljer sig &ven fran malning av standardmjél. Marknaden for tillverkning & ocksa
mindre an for standardmj6l. Dessa faktorer leder till att Meneba kan ta ut ett hogre pris
ochfar en hogre vinst jamfort med standardmjol. Man kan skréddarsy ett halvfabrikat till
nasta led i kedjan for barnmatsproduktion.

Om Meneba kan trygga sitt révarubehov, innebér det en betydande kostnadsbesparing.
Varje ny potentiell leverantor behover da inte kontrolleras och lika omfattande analyser
av rdvara & inte langre nodvandiga. Kan SSGs medlemmar sta fér en del av detta behov,
innebér det troligen en vinst for bada parter. VDn for SSG & den person som idag har
mojlighet att koordinera produktionen for att ravaran perfekt ska passain i Menebas
produktion. Personen &r inte opartisk utan agerar i SSGs intressen, men Meneba har ett
hogt fortroende for denne.

Detta gor inte VDn for SSG till en central bedutsfattare, eftersom denne har insyn endast
i det ena foretaget. Meneba & dock villigt att visa mer av kakyler, som &r relaterade till
barnmatsproduktionen, men da kraver Meneba att dven SSG visar sina kostnadskalkyler
for den specifika rdvaran samt att SSG maste vara en stabil leverantor av ravara. Inte
forran i det laget kan en relation kommatillstand, sasom illustrerasii figur 2.4.
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Dubbel marginalisering kan inte intréffai relationen med SSG, eftersom Meneba inte kan
riskera att |agga hela révaruproduktionen till barnmat i en och samma region. Storre
volymer @n vad Meneba har for avsikt att kopa maste kontrakteras, eftersom det maste
finnas en sékerhet i att kontrakterad mangd kan levereras till kunderna. Menebas kontrakt
med Nestlé och Numico &r baserade pa volym. Produktionen kan visserligen 6ka sa att
Meneba producerar till dess att marginalkostnaden ar lika med marginalintékten. | detta
tidiga skede & en sadan situation mindre trolig.

AS kan inte tdnka sig att lagga alla égg i samma korg, och darfor kops varor in av
leverantdrer fran hela den sodra delen av Sverige. Eftersom Absolut Vodka &r ett sa kallat
Premium Brand, maste AS vara noggrann med kvaliteten pa produkten och med avseende
pa hur produktionen paverkar miljon. AS & ocksa kostnadsmedvetet och vill gora sa
goda afférer som méjligt pa ravaran.

Négon hierarkisk samordning mellan VM och nagon producent kommer antagligen inte
att ske inom den narmaste framtiden. VM ger heller inte utrymme for ndgon storre
flexibilitet i sina krav, utan endast de producenter som uppfyller kraven kan leverera

| SSG fungerar VDn som den gemensamma lanken ut till kund. Denna person formedlar
kraven och villkoren till medlemmarna. Detta & den interna styrningen. Den externa
styrningen utgors av att Meneba gor revisioner hos medlemmarna och rankar dem i ett
eget betygsystem. Medlemmarna far darigenom klart for sig vilka kraven & och vilka
faktorer som bor goras béttre. Det handlar framfor allt om en séker hantering av ravaran.
Dessa revisioner gors regelbundet for att se om medlemmarna anpassar sig efter Menebas
krav.

Ocksa AS har gjort gardsbesdk hos medlemmarna, men det & inte revisioner i samma
bemérkelse som Meneba. AS ger daremot feedback pa varje leverans, som jamfors med
medelvarden. Pa det séttet har odlaren mojlighet till att forbattra sin produktion till nasta
sasong. VM har ingen kontakt med SSG pa det planet.

Pa grund av att SSG &r en liten organisation fungerar logistiken pa ett mycket flexibelt
och hanterligt sitt. SSG uppfattas sdsom en organisation, som kunder kan vanda sig till
aven vid de tillfalen snabba leveranser efterfragas. Kunden kan fa snabba svar, och om
varan finns tillganglig, kan den levereras med kort varsel. Detsamma géller feedback pa
varor. Medlemmarna far klara besked om kvaliteterna pa varorna lever upp till kraven

Vid handel med bulkvaror levereras till kunden den vara som finns tillganglig narmast,
eftersom marginalerna & laga. Avstanden kan i varsta fall dta upp hela vinsten pa
leveransen, om transporten inte & optimal.

Kunder kan ocksa fa information om hur resultatet for kommande skord kan utfalla.

Kommunikationsvagen till producenterna & kort, vilket uppskattas av kunder som kan
anpassa produktionen efter den information, som producenter ger dem infor skorden.

40



Carl-Adam von Arnold: Hur kan spannmal sproducenter skapa kundanpassning?

Riskkoordination

Denrisk, som Meneba utsétts for i sin foradling av ravara for barnmat, ar att inte komma
Over varor med rétt kvalitetsparametrar. Det & darfoér Meneba har en riskspridning med
avseende pa leverantorer. Da det galler stora kvantiteter undviker foretaget att 1asa upp
sig i en och samma region. Meneba anser dock att forutsittningarnai Skane gynnar
stabila kvaliteter Gver aren. Det & annu en faktor som gor att Meneba vill ha SSG som
leverantdr av upp till 50 % av ravaran till barnmatstillverkning. For att detta ska vara
ndbart krévs ett ndrmare samarbete och en forstaelse for varandras produktion.

Prisséttningen &r den faktor, som & kandigast, men det problemet maste 16sas for att en
nara relation ska kunna komma till stand. Om Meneba kan forsékra sig om att SSG kan
levererarétt varor, har det ett stort varde, vilket kan innebéra en kraftig prishgjning. Det
har inte riktigt varit falet hittills, kanske just pa grund av att prisskillnaden inte har varit
sarskilt mérkvardig. Meneba inser dock att prissattningsproblematiken borde diskuteras
mer. Meneba har hdga kostnader for att kontroller av varje ny leverantor till
barnmatstillverkning och héga analyskostnader for varje parti som ska forédlas. Dessa
kostnader skulle minska, om producenterna garanterade stabilare produktion och den
vinstokning, som kostnadsreduceringen bidrar med, kan fordelas mellan Meneba och
SSG.

Eftersom Meneba har manga verksamheter och produkter att sprida riskerna éver, kan
foretaget ta pa sig en storre risk an vad SSG-medlemmarna kan. Darfor bor Meneba ta pa
sig prisrisken och erbjuda nagon form av fast pris till SSG. Dock maste motivationen
upprétthdllas i nagon form av bonus- eller bestraffningssystem.

Nar det gdller révaratill barnmat & kvalitetskraven snarare svart/vit an gra. Mogel- och
kadmiumhalt maste vara under bestémda nivaer, vilka till och med kommer att
lagstadgads inom kort. Uppnas inte dessa kvalitetskrav kan inte rdvaran anvandas for den
sortens produktion. Det betyder att bonussystemet inte kan baseras pa dessa parametrar.
SSGs medlemmar maste da odla de mest resistenta sorterna och kompenseras for
eventuellt bortfall i kvantitet, om alternativet for en misslyckad produkt & den 6ppna
marknaden. Denna kompensation maste utga &ven om varan inte uppnar kraven ett visst
ar, eftersom kvantitetsforlusten blir en konkurrensnackdel pa marknaden.

AS arbetar med full kapacitet och har inga direkta problem i att finna rdvaran. Den enda
risk AS utsétts for & prisrisken, det vill sdgariskeni att gora daliga affarer. Hypotetiskt
gar det att tillverka sprit av praktiskt taget vad som helst, men kostnaden kan variera
Som i alla konkurrensutsatta foretag bor produktionen ske pa det kostnadseffektivaste
séttet. Eftersom AS utlovar hdgkvalitativa produkter, tillverkade under en miljdmedveten
produktion med ” the finest grains from Southern Sveden”, 18ser sig foretaget till ett
begransat utbud av produkter. Ravaran & den storsta kostnaden i sprittillverkningen, och
darefter foljer energi, arbetstimmar och processmateriell. Eftersom AS efterfragar hoga
kvaliteter, maste priset ligga dver konkurrerande verksamheter, som efterfragar samma
rdvara. Det hogre priset & forenat med en del krav for att Gverhuvudtaget kunna leverera.
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Figur 4.2 visar hur risken kan vara férdelad mellan producenten och industrin. Figuren
motsvarar en ideal produkt p& samma séitt som figur 2.1 gor. Den generella risken, som
utgors av sortval, jordman och vader, bor réknas bort fran kontraktet, och den
idiosynkratiskarisken —anstrangningen — bor fordelas mellan producent och industrin.
Sortvalet kan delvisingai den idiosynkratiska risken, eftersom producenten delvis kan
véljaen sort, som & mer eller mindre lamplig for andamalet.

A
: Idiosynkratisk
25 % L ! risk
Anstrangning !
|
_________________________ A WO
[}
|
|
75 % | .
Sortval 4 Generell risk
Jordman
Vader

Figur 4.2. Anstrangnings- och riskférdelning

Industrin bor finna incitament, som gor att producenten anstranger sig for att nd god

ma uppfyllelse. Incitamenten heter I16nsamhet och trygghet, vilket kan tyckas

motsagel sefullt, men incitamenten maste fordelas med avseende pa mottagligheten for
risk. Den generella risken bor ga att utlésa fran statistik. Statistiken skulle visa vad en
genomsnittlig producent i samma region kan prestera, med avseende pa de parametrar,
som &r viktiga for industrin. Om exempelvis AS soker en hdg grad av stérkelse och har
kontrakterat en bestdmd kvantitet av vete med SSG, bor formodligen inte priset direkt
relateras till andelen starkelse i vetet. Vaderomstandigheter kan ge hoga variationer &r
fran & i andelen stérkelse i vetet. Darfor bor SSGs vete jamforas med snittet Gver sodra
Skanes veteskord det aret och bonussystemet baseras pa den positiva avvikelsen fran
snittet, forutsatt att sorten som odlas & godkand i ASs produktion. Detta kallas for relativ
prestationsmétning och avvikelsen visar producentens anstrangning — den idiosynkratiska
risken.

SSGs medlemmarna &r, liksom de flesta producenter, riskaversiva och kraver ngon sorts
kompensation for att 1dmna den marknadsmekanism, som den stérsta delen av varor
handlas paidag. Ett exempel pa att producenter &r riskaversiva & maltkornet. Genom
aren har det visat sig att maltkorn uppfyller kraven fyra ar av fem for en genomsnittlig
lantbrukare. Ett & av fem uppfylls inte kraven, vilket leder till att maltkornet siljs som
foderkorn. Om lantbrukaren hade odlat foderkorn, hade avkastningen blivit hégre ach
darmed ocksa tackningsbidraget, jamfort med den som har en misslyckad
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maltkornsskord. Lantbrukare kraver darfér en kompensation for dennarisk —en
riskpremie, som speglas i skillnaden mellan foderkornspriset och maltkornspriset.

Om SSG ska producera en specifik produkt & en kund, kommer andra faktorer an
avkastningen att stédllasi fokus. Eftersom marknadspriset &r relaterat till avkastning,
skulle en l&gre avkastning leda till ett en 1&gre intékt, i det fallet att kunden inte koper
varan. Darfor ansar SSGs medlemmar att kompensationen for en eventuell intéktsforlust
maste vara ansenlig for att motivera en alternativ produktionsinriktning. Vid fallet med
fasta priser Over en viss tidsperiod kréver SSGs medlemmar en annu hégre kompensation
for att undvika risken i att marknadspriset nar dver det avtalade priset.

4.3.2. Motivation

Deltagande

Det finns en klar vilja att nérma sig varandra, sérskilt i relationen mellan SSG och
Meneba. SSG har som mal att vara den mest attraktiva partnern och ge kunder vad de
efterfragar. Meneba vill genomfdra sitt VCM-program. Relationen motiveras fran bada
hall, om SSGs mediemmar far mer betalt och om Meneba sakrar sitt ravarubehov.

Meneba tycker sig i SSG ha hittat en foretagsstruktur, som passar bra for att bidra meden
stor del av révarubehovet for barnmatproduktion. Osskerheten ligger dock i om
forutséttningarna hos SSG & optimala. Detta vet Meneba inte &nnu. SSG anser att
forutsittningarna finns, men detta & annu sa lange inte fullt ut bevisat.

ASsvilja att narma sig ar oklar. AS vill hatillgang till hela marknaden, samtidigt som
specifika produkter efterfrégas. Detta kan bero pa att foretaget & statligt &gt, och darfor
kan inte nagon leveranttr sirbehandlas. Det kan ocksa bero pa ett traditionellt synsétt pa
produktionen, som innebér svarigheter med att andra systemet. M6jligheten finns dock,
och den & SSG redo att tillmétesga.

VM har ingen mgjlighet att |&mna den marknadsmekanism, som & styrande idag, och
darfor finns heller ingen mgjlighet att nérma sig SSG.

Anstrangning

Produktion av ravaratill barnmat & den samma som all annan spannmal sproduktion.
Skillnaden &r att kraven & hogre, menar Meneba. Producenter maste investera, om de ska
kunna hitta andra konkurrensmedel. Med det menar Meneba, att praducenter maste skaffa
sig den kunskap och de noédvandiga hjdpmedien, som krévs fora att producera varan.

AS menar att for att producenter ska uppna en vara som & kundanpassad kravs en lagre
grad av anstrangning, eftersom produkten behdver 1&8gre kvavegiva. Det betyder att
mindre tid gar & ute pa fatet och kostnaden for kvave minskar. Att uppfylla ASs behov
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innebédr alltsa en kostnadsbesparing hos producenten. Darfor behtver inte heller AS ge
producenter en mycket hégre betalning &h marknadspris for att trygga sitt behov.

Ansgtrangningen fran VMs sidai att uppna en god relation med producenter finns inga
data pd. Producenter kan inte gora mer dn vad marknaden kraver. Exempelvis far andelen
av restprodukter i rdvaran maximalt vara 2 %. Rakar renheten vara higre, finns det ingen
anledning for producenten att inte blanda in restprodukter for att dryga ut kvantiteter och
darmed erhdlla en storre intakt. Eftersom priset & relaterat till marknaden, ser
producenten ingen anledning att leverera en béttre produkt an de minimikrav som gdler.

Idag ser inte medlemmarna ndgon anledning att anstranga sig mer eller mindre for en
speciell produkt. Skillnaden i betaning for de olika spannmalsprodukterna varierar inte
markant, och darfor finns heller ingen anledning att anstrénga sig. (Den av grédorna som
agnas mest uppmarksamhet & sockerbetor, just for att betalningen ar avsevért hogre.)
SSG &gnar visserligen mer tid & Menebas produkter, genom att férse Meneba med
externa produkter. Anledningen & att man langsiktigt vill behdla Meneba som kund och
faen ratning i de egna kvaliteterna for att kunna leverera fortsattningsvis.

| studien fick SSG-medlemmarna frégan om hur mycket av en ideal produkt som beror av
anstrangning och hur mycket som beror av véder, jordman och sortval. De flesta svarade
att anstrangningen motsvarar cirka 25 %, se figur 4.2. Detta & en svartolkad siffra och
skiljer sig avsevart beroende pa vilken produkt anstréangningen avser.

For att fa fram ett godkant matkorn finns givna rutiner som bygger pa erfarenhet av
brukandet av producentens arealer. Sorterna & ocksa givna darfor att de & s pass fa och
har sa pass lika egenskaper. Om produkten dnda inte ndr godkand standard, beror det av
vaderforhdllandena det &ret pa den arealen. Maltkornsproduktionen ses darfor som mer
vaderberoende, och anstrangningen har en mindre paverkan.

Veteodling har fler produktionginjer att gain i efter skord, och hér spelar anstréangningen
en storre roll. Sorterna & betydligt fler och vissa sorter passar béttre i en viss jordman.
(Vad som & béttre, hérleds oftatill avkastning) Om vetet ska gatill en kvarn, kravs ofta
en hog proteinhalt, vilket krédver mer arbete och en hogre kvéavegiva. Ar vetet amnat &t
AS, Onskas en hog starkelsehalt, vilket krdver mindre arbete och en 18gre kvavegiva. |
dessafall handlar det om traditionell odling till traditionella processer. Anstrangningen
kan da tyckas vara given och vadret kan uppfattas styra produktionen, men sa & inte
fallet. Producenten okar istallet kvavegivan for stérkelsevete och sanker kvéavegivan for
proteinvete for att fa mojligheten att levereratill bada. Harigenom reducerar producenten
sitt risktagande och producerar en ren bulkvara, vete. Producenten sdkrar sin inkomst
genom anstrangning. Den ideala varan &r for praducenten en vara som alavill ha. Vadret
bestammer sedan vilka produkter pa olika delar av arealen, som har mer starkelse
respektive mer protein, och darefter levereras respektive produkt till givna destinationer.

| fallet da vetet skatill Meneba for barnmatsproduktion, maste angreppsgraden vara

synnerligen 1&g och en lagre stérkel sehalt foredras. Da spelar anstréangningen en oerhort
stor roll. Anstréngningen utgors bland annat i kunskap och informationsuppdatering.
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Producenten vet vilka medel som krévs for att fa fram en lagre stérkelse, men extrema
krav pa §ukdomsresistens, bekampningsmedel sanvandning, saker hantering och hygien
ar krav, som de flesta producenter inte & vana vid. Om producenten inte & mottaglig for
kraven och skdrden inte uppfyller kraven, kan producenten skylla pa vadret. Om da
grannen & mer mottaglig och lyckas uppfylla kraven, kanske inte védret var den
avgorande faktorn. Vid sa pass hoga krav pa sukdomsresistens kan valet av sort vara
avgorande. Eftersom det handlar om en specialprodukt, som en producent oftast inte &
van vid att producera, finns troligen inte kompetensen fér att odla den inom foretaget.
Producenten maste da antingen skaffa sig den kompetensen eller anlita spetskompetens
genom radgivning.

I nvestering

Meneba investerar i att bygga langsiktiga relationer med producenter och kunder. Denna
satsning & mycket kostsam i ett initiallage, men Meneba & 6vertygat om att néar maet
uppnas, dvertréffas dessa investeringar av de kostnadsbesparingar VCM-programmet ger

palang sikt.

Den huvudsakliga investeringen for producenter skulle varai kompetensutveckling. Om
de ska vara nischproducenter, maste de ha stor kénnedom om hur dessa ravaror
produceras bast. Det skulle underlétta for Meneba, om SSG hade en mer avancerad
analysutrustning, eftersom da hade inte SSG behovt skicka prover, som inte & godkanda,
vilket skulle innebéra en kostnadsminskning for Meneba.

Idag ser inte AS nagot behov av att producenten behdver investerai ndgot specifikt for att
uppna foretagets krav. En investering, som skulle ge en béttre ravara for VM, skulle vara
en rens hos producenten. En sddan skulle ge hogre renhet och jamnare kornstorlek.
Antagligen & rensarna hos VM tillréckligt bra, vilket leder till att investeringen endast
skulle leda till en hégre kostnad, som producenten inte kunde forsvara.

SSG ser inga hinder for specifika investeringar. Kontraktet bor dock vara utformat sa att
den specifika investeringen &r avskriven vid kontraktets utgang. SSGs medlemmar
investerar regelbundet i anléggningar, som leder till en effektivare och sdkrare hantering.
Dessa investeringar ar dock inte &mnade & en specifik kund.

4.3.3. Transaktionskostnad
Inga kontrakt

Allainblandade parter anser att 1angsiktiga kontrakt varierar mellan tre till fem &r,
aminstone nér priset hypotetiskt diskuteras. Priset kan i vissa fall baseras pa tre manader
och anda vara bundet till ett 1angsiktigt dtagande. Det handlar da om att folja
marknadspriset med ett till&gg for den specifika produkten. Ingen part vill helt [amna
marknadspriset i dagens lage. Osakerheten & for stor for bada parter. Meneba anser att
priset har en altfor stor betydelse i relationen och att relationen riskerar att bli kortsiktig
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pa grund av missndje ett visst &r. AS anser att priset & det viktigaste i relationen. Om
detta fortgdr, kommer en langsiktig relation att bygga pa andra faktorer an priset. Om
SSG och AS skainga kontrakt, bor, som exemplet i tabell 4-1. nedan visar, kontraktet
bygga pa en fast kvantitet av stérkelse. Priset kan déarefter férhandlas. VM har inga andra
medel & minimikrav och marknadspris att tillga

AS bor bygga kontraktet pa kilo starkelse och faststélla en kvantitet som SSG ska
uppfyllavarje &. Déarefter kan formodligen SSG tanka sig ett marknadspris. Vinsten
utgors da istallet i kostnadsbesparingar for bada parter. Marknadspriset & orimligt om
SSG inte sakert vet att de far avséttning for produkterna, eftersom foderpriset inte ar
forsvarbart.

Tabell 4-1. ASvinst av att kontraktera bestamd kvantitet

Absolut Spirits SSG Totalt

ton vete 35000 80000

kr/ton vete 1200 1200

kr totalt 42000000( 96000000

ton starkelse 69 % 24150 55200

ton starkelse 72 % 25200

ton vete 78500

kr totalt 94200000 | kr totalt 43800000 96000000
besparing 1 800 000 | kr/ton vete 1250 1200

Om SSG skulle fokusera pa en stérkel serik skord skulle man enligt de flesta kunna uppna
en stérkelsehalt pa 72 %. Det skulle ge AS en reducering av 1500 ton vete i det totala
behovet och motsvara en besparing pa 1 800 000 kronor i révarukostnader. SSGs
medlemmar skulle antagligen tappa i avkastning men en 6kning med 50 kronor per ton
skulle kanske motsvara det avkastningstappet. Hela ravaruvinsten skulle da fordelas till
SSG. ASvinst & anda energi- och tidsbesparing eftersom behovet har minskat med 1500
ton. For att SSG ska acceptera marknadspriser, maste de fa en kompensation fér att de
inte langre har samma konkurrenskraft pa marknaden, kvantitetsmassigt. Besparingen &r
den faktor som &r forhandlingsbar. Medlemmarna méste dock se en skillnad i 16nsamhet
for att detta ska vara ndbart.

SSG anser att risken i relationen med Meneba &r att producenter, som & nérmare belégna
Rotterdam, kan mdta Menebas krav. Meneba menar att SSGs konkurrenter i safal finnsi
Baltikum, dar forutséttningarna uppnar samma niva tids nog. SSG har da fortfarande en

konkurrensfordel, eftersom avstandet & narmare till Skane och att SSG annu &r langt fore

i utvecklingen. Producenter i 6vriga Vasteuropa ar for sma for att kunna erbjuda stora
kvantiteter med absolut sparbarhet. Relationen mellan Meneba och SSG bor darfor kunna
bygoa pa tre- till femariga kontrakt.

Ett av SSGs md &r att kunnatillfredstélla kunder med hoga krav, och darfor foredras

specifika kontrakt framfor standardkontrakt. De specifika kontrakten bor innehdlla
hanterbar information och krav anpassade for produktion av biologisk vara.
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Konflikthantering

Som namnts tidigare bestar branschen av fa aktorer, och SSG forsoker att halla ett sa gott
anseende som mgjligt. SSG har varit forsiktig med att forsditasig i situationer, som skulle
kunna ledatill konflikter. Eftersom alla aktorer i branschen & medvetna om sabarheten
for en aktor, som skulle handla bedrégligt mot motparten, undviks fasta kontrakt och
beroendesituationer.

Styrning

For att fa en okad forstéelse av kunders krav onskar SSGs medlemmar att kunderna vore
mer involverade i styrningen av produktionen. Det skulle underlétta for SSG att
producera varor, som gav hogre maluppfyllelse till respektive kund. Medlemmarna anser
ocksa att det skulle forbéttra relationer och 6ka forstdelsen for varandras produktioner. En
tredje faktor & att medlemmarna skulle kénna ett storre ansvar for produkterna och en
hogre grad av delaktighet, om kunderna var mer involverade fran borjan av processen.
SSGs medlemmar tycker ocksa att de borde fa en storre insikt i vad som sker i nasta led
for att fa en storre forstaelse dver de krav som stéls pa dem.

Paverkanskostnad

Idag kan paverkanskostnader besta i olika redovisningsmetoder fran SSGtill kund och
fran kund till SSG. Da argumenteras om olika priser, eftersom aktdrerna har olika syn pa
levererad kvalitet. SSG upplever ocksa att kunder kan finna argument, som inte har varit
Overenskomna och som skulle ge prisavdrag. Dessa argument kan komma i ala relationer
och &r ofta oberéttigade. Metoderna & ren férhandling. De kan vara tidskrdvande och
fora fokus bort fran gava produktionen.
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5. Slutsatser

Ju langre & hoger foretagen soker sig langs med integrationsskalan, desto hogre blir
delaktigheten i varandras foretag. Vagen till god samordning kraver att aktbrerna kan
kommunicera pa ett forstaeligt satt sa att producenten vet hur denne ska uppna de
specifika kraven pa en vara som ger industrin hogsta méjliga mauppfyllelse. Industrin
maste ocksa inse pr oducentens begransningar i att produkten &r biologisk. En stéandig och
Oppen kommunikation & darfér nédvandig for att kunna minimera of 6rutsedda handel ser
som leder till missndje och darmed en kortvarig relation.

Producenten maste, i fallet specialrdvara, anstranga sig mer for att uppna de specifika
krav som kravs for att uppna god maluppfyllelse énda ut till slutkund. Hur denna
anstrangning tillampas i produktionen beror mycket pa, dels hur pass htg kompetensen &
for att frambringa varan som efterfragas, samt dels hur hoga incitamenten ar fran
industrin. Ser producenten inte nagon storre skillnad i kalkylen for den produkten finns
heller inget motiv for att &gna den produkten en storre uppméarksamhet an for ovriga
produkter.

En avgorande faktor for relationens forutsdttningar &r initiativtagandet. Ska producenten
anstranga sig for att uppna en ideal produkt och leva pa férhoppningen att ett hogre pris
erbjuds pa grund av den 6kade insatsen, eller skaindustrin utlova en hogre betalning och
leva pa forhoppningen att producenten ska anstranga sig och levereraen ideal produkt?
Initiativtagandet kan likstéllas med ett initialt risktagande. Industrin har storre
mojligheter att sprida risker och bor darfor vara initiativtagaren. Med initiativet och en
god relation som grund, kan darefter ett Oppet kontrakt skapas, i vilket industrin utlovar
en hogre betalning med villkoret att producenten redovisar de insatser som formar en
produkt med sa hog mauppfyllelse i som majligt.

Producenter anser att risken okar i takk med att foretaget gar langre ifrén produktionen av
standardprodukter som handlas pa marknaden. Eftersom interventionspriset én sa lange
existerar och utgor ett minimipris for al brodséd som & standard, vet producenten vad
som utgor botten pa marknaden. Detta & en sakerhet for producenten. Att uppna kraven
frén industrin kan leda till att spannmalen inte langre réknas som standard och déarmed
kan inte interventionen anvandas som en sékerhet. Om inte kvantiteten & kontrakterad
som en saker avsattning oavsett utfall med industrin, maste producenten fa en riskpremie
motsvarande skillnaden mellan marknadspris och alternativt pris (foderpris) multiplicerat
med sannolikheten for att varan inte uppnar kraven. Om produktionen dessutom innebér
en hogre kostnad | form av en 6kad anstrangning och kontroll mm., borde denna kostnad
inga i priset.

En forutsattning for att en narmare relation skall kommatill stand &r att industrin ser
potentiella vinster med en 6kad vertikal samordning. Som situationen ser ut idag visar
studien att bryggeribranschen har mycket sma méjligheter att skapa samordningsvinster
med producenter. Marknaden &r alltfor pressad och kraven & sa pass inrotade i
producenters produktion att maltkorn utgor en bulkvara. Ett fall dér samordningsvinster
kan vara majliga & om mindre mélterier erbjuder métning av flera produkter fér andra
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andamd an dlmalt och darfor har specifika krav pa ravaran. | fallet V&S Absolut Spirits
utgors samordningsvinsterna av att producenter av befintliga produkter fokuserar pa en
Viss egenskap inom produkten. AS gor en kostnadsbesparing om denna fokusering &
effektiv, eftersom det totala kvantitetsbehovet minskar. Producenter kan dock inte
fokusera pa en speciell egenskap om avsattningen inte garanteras. | det sista falet,
Meneba, efterfragas ocksa en befintlig produkt, men med betydligt strangare krav jamfort
med standardkraven for humankonsumtion. Om produkten inte uppndr kraven finns dock
fortfarande majlighet till avsattning fér produkten pa marknaden for kvalitetsspannmal.
Samordningsvinsterna erhdllsi att Meneba kan trygga sitt rdvarubehov och dérigenom
undvika kravet pa att varje ar gorarevisioner av nya potentiella producenter. Produkten &r
en bulkvara med specifika kvalitetskrav, som kan kréva specialkompetens for att nd upp
till.

Om SSG gédv skafinna en avséttning for specialprodukter & formodligen inte nasta led i
produktionen den aktdr som man ska vanda sig till. Denna aktor producerar endast ett
halvfabrikat av rdvaran som ska ge en hog mauppfyllelse fér nastkommande led.
Inriktningen for marknadsforing bor darfor tillampas pa industrier som tillverkar
konsumentfardiga produkter. Dessa industrier borde da tillsammans med SSG och FoU
kunna komma fram till [6sningar pa industrins problem och dérefter 12ta mellanledet
producera halvfabrikatet.

Produkterna som ska produceras maste vara av speciakaraktar. Eftersom Sverige &r ett
hogteknologiskt tjanste- och kunskapssamhélle, bor produkterna successivt fa just denna
karaktér: Skréddarsydda varor som kréver en spetskompetens eller en sarskild teknik for
att producera. Bulkvaror och forédlingen av dessa allokeras successivt till
|dgkostnadslander och nér jordbruksstodet eventuel It upphor finns formodligen inget
utrymme fér andra produkter &n de senast namnda.
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6. Diskussion

Inom livsmedelsindustrin och annan industri fungerar kommunikation och transaktioner
av varor mellan akttrerna pa ett sitt som inte lantbrukare & och har varit vana vid.
Lantbrukare har producerat varor med hdgre och higre avkastning for varje & och andra
parametrar har kommit senare i prioriteringsistan. Meneba har, bland ett fatal andra, tagit
steget mot lantbrukarna och forsoker nu skapa en kommunikation som inte har existerat
forut. Kvalitet & nu vad lantbrukarna ska satsa pa Det & inte en process som gar 6ver en
natt att stélla om produktionen och prioritera andra faktorer som inte har varit i fokus
tidigare. Samtidigt & marknadspriset direkt beroende av den kvantitet av respektive
sédesslag som finns tillganglig.

Spannmal sproducenter tycker att det & smickrande att uppvaktas av en industri som har
htga kvalitetskrav och som vill kdpa produkter fran dessa. Om produkterna dessutom
lever upp till kraven & det en vinstsituation for bada parter detta ar. Producenten kanner
sig da delaktig i produktionen av en kvalitetsprodukt och industrin kénner sig saker i att
den har hittat en producent som lever upp till kvalitetskraven. Aret dérpé forefaller det sig
att kvalitetskraven inte alls uppnas. Industrin blir da frustrerad éver hur detta kunde
komma sig och producenten rycker mer pa axlarna och menar att det inte gar att styra
over de parametrarna. Produktionen var inte annorlunda fran foregaende &r, sa det var
vadret som orsakade missbdet, menar producenten.

Industrier och spannmasproducenter maste alltsa lara kdnna varandras marknader och
forutsattningar for att uppna goda relationer. ” Tala med bonder pa bonders vis’ & ett
fornedrande ordsprak som idiotforklarar varenda bonde, som altsa inte begriper vad som
sker utanfor lantbruksvérlden. Troligen ligger det i lantbrukarnas ansvar att skapasig en
forstéelse i professionellitet och marknadsanpassa sitt foretagande till industrivéarlden,
och som ravaruproducent acceptera sig v och agera som en underleverantor till
livsmedel sindustrin.

An s lange maste industrin ge producenter incitament att deltai produktionen. Spannmél
& en enkel révara vars intakter ligger strax 6ver kostnaderna for att producera den. Vill
industrin ha en kvalitetsrdvara méaste den se till att producenten kanner ett ansvar éver sin
produkt. Producenten maste se en positiv skillnad pa sistaraden i kalkylen for den
produkten. Om det inte & nagon skillnad kan producenten lika gérna hdlla sig kvar pa
marknaden och forsoka sdlja standardravara till basta pris.

Precis som att spannmalsproducenter inte & vana att narma sig livsmedel sindustrin, har
inte heller livsmedelsindustrin en vana av att nérma sig spannmal sproducenterna.
Eftersom utbudet & och har varit till stérsta delen standardravaror, har

livsmedel sforetagen varit ndjda med att kdpa in ravara fran den stora hogen. Detta
kommer att fortga for en stor del av livsmedel sforetagen. De foretag som kanner sig
hotade av att den internationella konkurrensen okar, genom att foretag etableras i lander
med ett 1&gre kostnadsl&ge, kan antagligen inte langsiktigt fortsétta med bulkproduktion.
Livsmedelsforetag som har bestamt sig for att stanna som aktor pa den Europeiska
marknaden, maste hitta vagar for att sdnka kostnader och erbjuda varor som & unika.
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Foretag inser formodligen inte detta forrén de har kniven mot strupen, vilket formodligen
ocksa leder till ett chocktillstand.

Industrier inom branschen & med andra ord minst lika traditionsbundna som

producenterna och det kravs att ndgra aktorer tar initiativ och leder dvriga langs vagen
mot |6nsamhet.
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